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ANALISIS PERUMUSAN STRATEGI PENGEMBANGAN BISNIS 
PADA UMKM KULINER BAKSO KARANGAN 
 
Audy Rahmat Dian Kartika 




Sri Palupi Prabandari, S.E., MM., Ph.D. 
Abstrak 
Persaingan usaha kuliner di Indonesia semakin ketat, tak terkecuali di 
Kabupaten Trenggalek. Banyak usaha kuliner yang bermunculan baik dari usaha 
skala besar maupun UMKM yang mendasari pentingnya perumusan strategi 
pengembangan bisnis bagi setiap usaha kuliner untuk menjaga keberlangsungan 
usaha agar dapat bersaing dengan banyaknya pesaing yang ada. Bakso Karangan 
merupakan salah satu UMKM kuliner di Kabupaten Trenggalek dengan sajian 
bakso sebagai produk utama. Selama satu tahun lebih usaha berjalan, penjualan atas 
produk yang ditawarkan Bakso Karangan masih tidak stabil. Kurangnya 
perencanaan serta belum optimalnya pemasaran yang dilakukan menjadi penyebab 
utama atas ketidakstabilan penjualan tersebut. Kondisi tersebut melatarbelakangi 
dilakukannya penelitian ini yakni dengan tujuan mengidentifikasi faktor internal 
dan eksternal di Bakso Karangan, melakukan formulasi strategi, hingga 
menghasilkan keputusan strategi yang tepat guna pengembangan usaha. Jenis 
penelitian dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan 
studi kasus. Sumber data yang digunakan berupa data primer dari wawancara, serta 
data sekunder berupa dokumen, jurnal dan sebagainya. Alat analisis yang 
digunakan yaitu Matriks IFE-EFE, SWOT, IE, serta Matriks QSPM. Hasil 
penelitian menunjukan bahwa berdasarkan hasil analisis akhir, strategi yang paling 
tepat untuk digunakan Bakso Karangan adalah strategi penetrasi pasar, yaitu upaya 
peningkatan pangsa pasar melalui usaha pemasaran yang lebih besar.  
 




AN ANALYSIS OF THE BUSINESS DEVELOPMENT STRATEGY 
FORMULATION FOR BAKSO KARANGAN CULINARY MSME 
 
Audy Rahmat Dian Kartika 




Sri Palupi Prabandari, S.E., MM., Ph.D. 
Abstract 
Culinary business competition in Indonesia is increasing, and Trenggalek 
regency is not an exception. Numerous emerging culinary business, both major-
scale business and micro, small, and medium-sized enterprises, has highlighted the 
importance of business development strategy formulation for the sustainability of 
the ventures and their competitiveness. Bakso Karangan is one of MSME in 
Trenggalek regency; serving bakso as the main product. After one year of operation, 
stability in sales has not been achieved. Poor planning and sub-optimal marketing 
are the main causes of the sales instability. Using the venture’s condition as the 
background, the objectives of this study are to identify the internal and external 
factors of Bakso Karangan, to formulate strategies for the business, and to produce 
a useful strategy for the venture’s development. This qualitative case study uses 
primary data obtained from interviews and secondary data in forms of documents, 
journal, etc. The results of the analysis incorporating IFE-EFE matrices, SWOT, 
IE, and QSPM matrix suggest that the most appropriate strategy for Bakso 
Karangan is market penetration, that is increasing market share through bigger 
marketing campaigns. 
 




BAB I  
PENDAHULUAN 
1.1. Latar Belakang 
Dunia bisnis di era modern ini terus menunjukkan perkembangan yang 
dinamis. Perkembangan yang dinamis membuat setiap pelaku bisnis perlu 
melakukan perencanaan yang matang sebelum menjalankan bisnisnya maupun 
perencanaan pengembangan bisnisnya. Pengembangan bisnis merupakan salah 
satu kegiatan yang tidak mudah, namun juga salah satu kegiatan yang paling 
bermanfaat. Tujuan dari pengembangan bisnis ini adalah untuk memastikan 
bahwa bisnis yang dijalankan memberikan nilai dan manfaat bagi organisasi, 
memberikan cukup sumber daya untuk beroperasi dan untuk menjamin 
kelangsungan hidup jangka panjang dari bisnis yang dijalankan (Nelke, 2010). 
Pengembangan bisnis harus melalui suatu perencanaan. Perencanaan untuk 
pengembangan bisnis dirumuskan dalam suatu perencanaan strategi. 
Perencanaan strategi penting bagi perusahaan yang sudah berjalan maupun 
bagi perusahaan baru yang ingin terus berkembang. 
Penilaian sebuah perusahaan terhadap produk dan sistemnya sendiri serta 
terhadap produk dan sistem dari para pesaing membuat perusahaan mampu 
mengetahui apa yang harus dilakukan untuk menghadapi para pesaingnya. 
Pelaku usaha harus melakukan analisis internal maupun eksternal untuk 
memahami kekuatan dan kelemahan perusahaan juga peluang dan ancaman 
bagi perusahaan untuk kemudian dapat menentukan formula atau strategi untuk 




Rangkuti (2014) mengungkapkan bahwa analisis kekuatan, kelemahan, 
peluang, dan ancaman merupakan empat sisi utama yang penting dalam 
menilai posisi produk dan sistem yang ada dari sebuah perusahaan dalam 
persaingan dengan produk dan sistem dari perusahaan lainnya yang sejenis. 
Penilaian terhadap sisi kekuatan sebuah produk dan sistem dari sebuah 
perusahaan akan memicu perusahaan tersebut untuk dapat menonjolkan 
keunggulannya sehingga dapat memberikan nilai tambah dibandingkan produk 
dan sistem dari perusahaan lain. Penilaian terhadap sisi kelemahan dapat 
membuat perusahaan tersebut berusaha mengatasi dan memperbaiki 
kekurangan dari produk atau sistem yang ditawarkan. Penilaian terhadap sisi 
peluang akan membuat perusahaan mampu melihat berbagai kesempatan yang 
ada ataupun pasar yang dapat dimasukinya. Penilaian terhadap sisi ancaman 
akan menyadarkan perusahaan tersebut untuk dapat mengantisipasi atau 
meminimalisir resiko terhadap keberlangsungan perusahaan. Penilaian yang 
menjurus kepada perumusan strategi yang tepat bagi pengembangan usaha 
sangat diperlukan agar usaha tersebut dapat berkelanjutan. 
Strategi bisnis yang disusun dengan perencanaan yang matang ditujukan 
untuk mencapai pengembangan bisnis yang optimal. Strategi yang disusun 
dengan terencana dan terorganisir tentu akan memudahkan jalannya usaha serta 
dapat menjaga keberlangsungan usaha, sehingga usaha tersebut dapat bertahan 
dalam jangka waktu yang lama. Rukka (2011) mengemukakan bahwa 
lingkungan di mana kita berada senantiasa berubah. Unit bisnis harus mampu 




sehingga perlu menerapkan strategi dengan mengevaluasi bisnisnya agar dapat 
menyesuaikan perkembangan yang terjadi. Perusahaan dapat menggunakan 
berbagai macam strategi seperti strategi integrasi, strategi intensif, ataupun 
strategi diversifikasi, tergantung bagaimana hasil evaluasi serta analisis yang 
dilakukan dalam proses perumusan strategi. Strategi yang dirumuskan 
diharapkan dapat membantu perusahaan untuk dapat terus bersaing di tengah 
persaingan yang semakin ketat. 
Persaingan yang ketat terjadi mulai dari sektor usaha mikro hingga usaha 
makro. Data dari Kementerian Koperasi dan Usaha Mikro Kecil Menengah 
(UMKM) pada tahun 2018, jumlah wirausaha di Indonesia sudah mencapai 
rasio 4% dari total populasi penduduk Indonesia. Angka tersebut sudah jauh 
melampaui standar internasional, yakni sebesar 2% (Kementerian Koperasi dan 
UMKM, 2018).  
Kegiatan Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) tergolong sebagai 
salah satu bidang usaha yang berkembang secara terus menerus dan memiliki 
peran penting terhadap pertumbuhan ekonomi nasional yang diukur dengan 
Produk Domestik Bruto (PDB). Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik 
yang bekerjasama dengan Badan Perencanaan Pembangunan Nasional dan 
United Nation Population Fund, yang dirilis oleh Badan Ekonomi Kreatif 
(Bekraf), pada tahun 2019 jumlah pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah 
(UMKM) di Indonesia diprediksi dapat mencapai sebanyak 58,97 juta orang. 




jumlah tersebut adalah pada sektor kuliner yaitu 41,69%, fashion 18,15%, dan 
kriya 15,70% (BPS, 2019). 
 
 
Sumber: Badan Ekonomi Kreatif, 2019 
Sektor kuliner tetap menjadi primadona bagi para pelaku bisnis di 
Indonesia karena memang merupakan sektor yang tidak akan pernah mati dan 
tidak akan pernah sepi. Ketatnya kompetisi dalam usaha kuliner saat ini juga 
sebagai salah satu akibat dari perkembangan teknologi beserta segala 
kemudahan yang ditawarkan, yang menuntut setiap pelaku usaha untuk lebih 




teliti dan terarah dalam menilai dan memfokuskan diri dalam persaingan baik 
dalam pengembangan produk, sistem, maupun pemasarannya. 
Di Indonesia persaingan usaha kuliner sangat ketat. Berdasarkan data 
dari Parama Indonesia, lembaga yang membantu perusahaan start-up 
berkembang, menyatakan sektor kuliner Indonesia tumbuh rata-rata 7 hingga 
14 persen per tahun dalam lima tahun terakhir (cnnindonesia.com). Bisnis 
kuliner semakin populer beberapa tahun ini, karena modal awal yang kecil dan 
kemudahan untuk membuka usaha kecil di Indonesia menjadi salah satu 
penyebabnya. Karena rendahnya entry barrier di industri makanan, kompetitor 
baru akan bermunculan dengan sangat cepat. Dari sekian banyak usaha 
makanan yang bertumbuh pasti ada banyak pula yang tumbang ditengah 
persaingan yang ketat ini.  
Industri kuliner di Kabupaten Trenggalek juga bertumbuh sangat pesat, 
bisa dibuktikan berdasakan data dari BPS Provinsi Jawa Timur yang dirilis 
pada tahun 2018, jumlah warung makan dan restoran yang terdaftar di wilayah 
Kabupaten Trenggalek terus mengalami kenaikan dalam kurun waktu 5 tahun. 
Bahkan pada tahun 2018 terjadi peningkatan secara signifikan daripada tahun 













Sumber : BPS Jawa Timur, 2019 
Gambar 1.2. Jumlah Warung Makan di Kabupaten Trenggalek 2014-2018 
 
Salah satu warung makan yang berkecimpung di industri kuliner 
Kabupaten Trenggalek adalah Bakso Karangan. Bakso Karangan adalah usaha 
kuliner yang berfokus pada produk bakso. Bakso Karangan berlokasi di di Jl. 
Raya Karangan-Suruh, Karangan, Trenggalek. 
Unit usaha Bakso Karangan merupakan salah satu UMKM di Kabupaten 
Trenggalek yang bergerak di sektor kuliner dengan menawarkan produk bakso 
yang mempunyai cita rasa khas dan menjadi salah satu kuliner ‘pembeda’ 
diantara banyaknya usaha kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek. Bakso 
Karangan memiliki potensi besar karena letaknya yang strategis yaitu dekat 
dengan pasar kota dan instansi-instansi pemerintah sehingga trafficnya cukup 
tinggi. Harga produk – produk Bakso Karangan juga cukup terjangkau untuk 
memenuhi permintaan konsumen yang berada disekitar lokasi Bakso 
Karangan. Meskipun harganya murah Bakso Karangan tetap menjaga kualitas 




Pada awal Bakso Karangan ini berdiri, penjualan produk di awal 
penjualan cukup meyakinkan dan dapat dikatakan mendapat antusiasme cukup 
tinggi. Namun, setelah berjalan beberapa waktu, penjualan produk bakso 
mengalami penurunan penjualan dan juga penurunan dalam minat beli 
konsumen yang sangat signifikan. Titik jenuh yang ada pada konsumen dan 
masih kurangnya inovasi ataupun pengembangan yang dilakukan oleh Bakso 
Karangan menjadi faktor utama menurunnya penjualan dan minat beli 
konsumen. Selain itu, adanya selera konsumen yang terus menerus berubah 
dan menginginkan makanan sehat dengan kualitas yang bagus dan harga yang 
terjangkau menuntut tim usaha Bakso Karangan untuk memberikan sesuatu 
yang terus berkembang dan mempunyai nilai lebih daripada usaha kuliner 
lainnya sehingga mampu mendapatkan loyalitas dan mengembalikan minat 
beli konsumen terhadap produk-produk yang ditawarkan dan kembali 
mendapatkan penjualan yang stabil. Oleh karena itu, analisis terhadap 
perencanaan perusahaan yang berkaitan dengan perumusan strategi harus 
dilakukan oleh Bakso Karangan.  
Urgensi melakukan analisis perumusan strategi pengembangan bisnis 
bagi Bakso Karangan sangat berkaitan dengan Daur Hidup Produk. Menurut 
Kotler (2001) Daur Hidup Produk merupakan perjalanan yang ditempuh oleh 
penjualan dan laba suatu produk selama hidupnya. Daur hidup produk ini 
sesuatu yang alamiah yang akan dialami semua jenis produk yang dipengaruhi 





Sarfilianty (2018) mengungkapkan bahwa Daur Hidup Produk umumnya 
terbagi kepada empat tahap, yaitu Introduction, Growth, Maturity, dan 
Decline. Saat ini, Bakso Karangan sedang pada tahap perkembangan (growth 
stage), lebih tepatnya Bakso Karangan ada pada tahap perkembangan lambat 
(slow growth), dimana pada tahap ini penjualan masih meningkat, namun 
dengan pertumbuhan semakin menurun. Oleh karena itu, diperlukan analisis 
perumusan strategi pengembangan bisnis pada Bakso Karangan agar usaha 
kuliner Bakso Karangan mempunyai sustainability yang kuat untuk dapat 
bertahan dalam persaingan industri kuliner di Trenggalek pada khususnya dan 
dapat berkembang hingga mencapai fase kedewasaan (maturity stage). Bakso 
Karangan perlu melakukan evaluasi terhadap kekuatan, kelemahan, peluang, 
dan ancaman produk yang diproduksi serta sistem yang dijalankan. 
Berdasarkan poin-poin evaluasi yang didapat melalui analisis tersebut, 
perusahaan bisa menentukan strategi pengembangan dan arah geraknya, 
mengetahui posisi produk di pasar, kondisi lingkungan usaha, serta perilaku 
konsumen yang menjadi target pasarnya, sehingga perusahaan bisa mendorong 
penjualan dan mengembangkan pasar. 
Kekuatan posisi produk di pasar sangat berpengaruh terhadap umur 
kelangsungan hidup dari sebuah brand atau produk di pasar. Melalui penelitian 
ini dapat diketahui strategi yang dapat diaplikasikan untuk memperkuat posisi 
brand dan posisi produk Bakso Karangan di pasar. Pada penelitian ini 
dilakukan analisis perumusan strategi dengan menggunakan SWOT Analysis 




Factor Evaluation (EFE) sebagai tahap masukan dalam penentuan strategi, 
Matriks Strength, Weakness, Opportunity, and Threat (SWOT) dan Matriks 
Internal-External (IE) sebagai tahap pencocokan, serta Matriks Quantitative 
Strategic Planning Method (QSPM) sebagai tahap keputusan dan memperoleh 
strategi yang dibutuhkan. 
Hasil yang diharapkan dari penelitian ini yaitu keputusan strategi 
pengembangan bisnis yang tepat guna keberlangsungan usaha serta terus 
mengembangkan usaha pada UMKM Kuliner Bakso Karangan sehingga dapat 
terus berkelanjutan, mampu memperluas pasar, serta mempertahankan 








1.2. Rumusan Masalah  
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka rumusan 
masalah dalam penelitian ini adalah: 
1. Bagaimana kondisi internal dan eksternal pada Bakso Karangan yang 
merupakan kekuatan dan kelemahan, serta peluang dan ancaman bagi 
Bakso Karangan? 
2. Bagaimana proses formulasi strategi yang akan diterapkan pada Bakso 
Karangan? 
3. Apakah strategi yang dinilai paling tepat untuk pengembangan bisnis pada 
Bakso Karangan? 
 
1.3. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah pada poin sebelumnya, tujuan yang ingin 
dicapai melalui kegiatan penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui faktor internal dan eksternal perusahaan yang 
merupakan kekuatan dan kelemahan, serta peluang dan ancaman pada 
Bakso Karangan. 
2. Untuk mengetahui proses formulasi strategi yang akan diterapkan pada 
Bakso Karangan. 
3. Untuk mengetahui strategi yang dapat diterapkan guna pengembangan 





1.4. Manfaat Penelitian 
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat mempunyai berbagai manfaat 
bagi berbagai pihak. Manfaat yang diharapkan dari dilakukannya penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
1.4.1. Bagi Perguruan Tinggi 
Penelitian ini juga memiliki manfaat bagi Program Studi 
Kewirausahaan Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Brawijaya, yaitu: 
1. Sebagai salah satu evaluasi dari pencapaian materi yang telah dikuasai 
oleh mahasiswa. 
2. Memberi masukan untuk keperluan pengembangan pendidikan 
kewirausahaan terutama dibidang strategi. 
3. Sebagai acuan bagi peneliti selanjutnya agar dapat melakukan 
penelitian lebih dalam lagi. 
1.4.2. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini juga dapat menghadirkan manfaat bagi pihak 
perusahaan, yaitu: 
1. Memperoleh tambahan bahan evaluasi kinerja perusahaan melalui 
analisis yang dilakukan selama proses penelitian. 
2. Memperoleh rumusan strategi alternatif guna mengembangkan usaha 
agar dapat berkelanjutan dan dapat bersaing dengan berbagai macam 




1.4.3. Bagi Peneliti 
1. Peneliti mampu memahami lebih jauh penerapan ilmu manajemen serta 
ilmu kewirausahaan yang telah diperoleh selama mengikuti perkuliahan 
dengan kenyataan yang ada dalam dunia kerja. 
2. Peneliti dapat memperoleh tambahan wawasan mengenai manajemen 
strategi sebagai aset penting suatu perusahaan dalam menawarkan 
produk / layanannya. 
3. Peneliti mampu mengembangkan kemampuan untuk berpikir kritis-







2.1. Penelitian Terdahulu  
Penelitian terdahulu merupakan beberapa penelitian sebelumnya yang 
sudah dilakukan dengan topik pembahasan yang sama atau hampir serupa yang 
biasanya digunakan sebagai bahan referensi penelitian. Pada penelitian ini, 
penulis menggunakan lima penelitian terdahulu sebagai referensi yang 
menggunakan variabel penelitian yang sama yaitu analisis strategi hingga alat 
analisis yang digunakan, yaitu dengan menggunakan Matriks Internal Factor 
Evaluation (IFE) dan Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE), Matriks 
Internal-External (IE), Matriks Strength, Weakness, Opportunity, and Threat 
(SWOT), serta Matriks Quantitative Strategic Planning Method (QSPM). 
Penelitian Kho (2018) dengan judul “Perumusan Strategi Bisnis Pada My 
Green Laundry Malang”, meneliti mengenai perumusan strategi yang tepat 
untuk mengembangkan usaha My Green Laundry yang terletak di Kota Malang 
dimana jumlah pelaku usaha Laundry di kota ini sudah sangat banyak. Tujuan 
penelitian ini yaitu untuk menjelaskan kondisi lingkungan internal dan 
eksternal yang ada pada usaha My Green Laundry, serta menganalisis strategi 
bersaing yang tepat bagi usaha tersebut. Adapun metode yang digunakan dalam 
penelitian tersebut adalah metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Alat 
analisis yang digunakan dalam penelitian tersebut antara lain Matriks IFE-
EFE, Matriks IE, Matriks SWOT dan Matriks QSPM. Hasil penelitian 




untuk My Green Laundry berupa strategi Strength-Opportunity (S-O), yaitu 
melalui pengembangan produk, pengembangan pasar dan penetrasi pasar. Pada 
tahap keputusan dengan menggunakan Matriks QSPM, strategi yang paling 
tepat adalah strategi penetrasi pasar. 
Novianto (2017), dengan penelitiannya yang berjudul “Analisis Strategi 
Pengembangan Bisnis (Studi Pada Industri Kerajinan Gerabah Desa Negara 
Ratu Kecamatan Natar)”, bertujuan menganalisis strategi pengembangan bisnis 
yang tepat untuk diterapkan pada industri kerajinan gerabah Desa Negara Ratu 
Kecamatan Natar. Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif 
dengan pendekatan deskriptif. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian 
tersebut antara lain Matriks IFE-EFE, Matriks IE, dan Matriks SWOT. 
Berdasarkan analisis yang dilakukan, hasil penelitian didapat bahwa Industri 
Kerajinan Gerabah Desa Negara Ratu Kecamatan Natar sebaiknya 
menggunakan strategi S-O, yaitu dengan memanfaatkan kekuatan yang 
dimiliki industri untuk meraih peluang yang ada, dengan cara melakukan 
pengembangan produk, pengembangan pasar dan peningkatan kualitas SDM. 
Baroto et al (2014), dengan penelitiannya yang berjudul “Analisis 
Strategi Pengembangan Bisnis PPOB KIPPO Menggunakan Analisis SWOT 
dan QSPM” mempunyai tujuan mengetahui kondisi internal eksternal 
perusahaan untuk kemudian dapat merumuskan prioritas strategi guna 
mengembangkan usahanya. Metode penelitian yang digunakan adalah metode 
kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Alat analisis yang digunakan antara 




yang dilakukan, didapat hasil penelitian yaitu PPOB KIPO Malang akan 
menggunakan strategi Weakness-Opportunity (W-O) berdasarkan posisi 
perusahaan dalam kuadran SWOT. Prioritas strategi yang harus dijalankan 
adalah menambahkan fitur-fitur produk pelayanan jasa. 
Saputri (2011), dengan penelitian berjudul “Perancangan Strategi 
Pengembangan Usaha Dengan Metode SWOT Analysis di Perusahaan Abon 
Diamond Ampel Boyolali”, mempunyai tujuan mengidentifikasi faktor-faktor 
internal dan eksternal yakni kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang 
terdapat pada perusahaan “Diamond”, untuk kemudian dapat menentukan 
strategi yang dapat diterapkan perusahaan untuk mengembangkan usahanya.  
Alat analisis yang digunakan antara lain Matriks IFE-EFE, Matriks IE, Matriks 
SWOT dan Matriks QSPM. Hasil penelitian yang didapatkan menunjukkan 
bahwa Perusahaan Abon Diamond Ampel Boyolali harus terus berinovasi dan 
mengembangkan strategi pengembangan terutama pada peningkatan kapasitas 
produksi serta beberapa perbaikan dalam proses produksi, serta penetrasi pasar 
yang lebih gencar. 
Penelitian dari Wahyuning (2008), dengan judul Analisis SWOT Pada 
Usaha Waralaba (Studi Kasus Bakso Kota Cak Man Malang), mempunyai 
tujuan mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal yakni kekuatan, 
kelemahan, peluang dan ancaman yang terdapat pada usaha Bakso Kota Cak 
Man Malang untuk kemudian mampu mengetahui keunggulan perusahaan 
serta kelemahan yang harus diperbaiki. Metode penelitian yang digunakan 




digunakan antara lain Matriks IFE-EFE, Matriks IE, Matriks SWOT. 
Berdasarkan analisis, hasil penelitian yang didapat yaitu bahwa perusahaan 
memiliki brand image yang sudah kuat namun perlu untuk terus memperbaiki 
internal perusahaan terutama terkait masalah manajemen dan terkait proses 
produksi serta pada rantai pasokan.  
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akan menggunakan 
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brand image yang sudah 
kuat namun perlu untuk 
terus memperbaiki 
internal perusahaan 
terutama terkait masalah 
manajemen dan terkait 
proses produksi serta 
pada rantai pasokan. 
Sumber: Data sekunder diolah, 2021 
 
  




2.2. Manajemen Strategi 
2.2.1. Definisi Manajemen 
Manajemen berasal dari kata “to manage” yang berarti mengatur dan 
mengarahkan suatu kelompok orang untuk mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan dari sebuah organisasi melalui proses perencanaan, 
pengorganisasian, memimpin, dan pengendalian. Menurut Bateman dan 
Snell (2014), manajemen adalah proses kerja dengan menggunakan orang 
dan sumber daya untuk mencapai tujuan. Manajer yang cakap melakukan 
hal tersebut dengan efektif dan efisien. Hasibuan (2013) mendefinisikan 
manajemen adalah ilmu dan seni mengatur proses pemanfaatan sumber daya 
manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif dan efisien. Berdasarkan 
definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pengertian manajemen adalah suatu 
ilmu dan seni untuk mengelola pemanfaatan sumber daya secara efektif dan 
efisien untuk mencapai tujuan organisasi atau perusahaan melalui proses 
perencanaan, pengorganisasian, memimpin, dan pengendalian. 
Menurut Bateman dan Snell (2014), terdapat empat fungsi manajemen 
yang tetap relevan sepanjang waktu dan tetap mendasar bagi perusahaan 
yang baru mulai atau bahkan sudah lama berdiri, berikut keempat fungsi 
manajemen: 
a. Perencanaan 
Perencanaan (planning) adalah proses penetapan tujuan yang akan 
dicapai dan memutuskan tindakan tepat yang dibutuhkan untuk 




menganalisis situasi saat ini, mengantisipasi masa depan, menentukan 
sasaran, memutuskan dalam aktivitas apa perusahaan akan terlibat, 
memilih strategi korporat dan bisnis, dan menentukan sumber daya 
yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan organisasional. 
b. Pengorganisasian 
Pengorganisasian (organizing) adalah mengumpulkan dan 
mengoordinasikan sumber daya yang ada dalam perusahaan, mulai 
dari manusia, keuangan, fisik, informasi, dan sumber daya lain yang 
dibutuhkan untuk mencapai tujuan. 
c. Memimpin 
Memimpin (leading) adalah memberikan stimulasi kepada orang 
untuk berkinerja tinggi, termasuk di dalamnya adalah memberikan 
motivasi dan berkomunikasi dengan karyawan, baik secara individual 
dan kelompok. 
d. Pengendalian 
Pengendalian (controlling), memonitor kinerja dan melakukan 
perubahan yang diperlukan. Melalui pengendalian, manajer 
memastikan bahwa sumber daya organisasi digunakan sesuai dengan 
yang direncanakan dan organisasi mencapai tujuan-tujuannya seperti 







2.2.2. Definisi Strategi 
Setiap kegiatan ataupun usaha memerlukan strategi guna mencapai 
tujuannya. Berikut pengertian strategi menurut beberapa sumber, antara 
lain: 
a. Strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu strategia yang artinya seni 
atau ilmu untuk menjadi seorang jendral. Strategi juga bisa diartikan 
suatu rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan militer 
pada daerah-daerah tertentu untuk mencapai tujuan tertentu (Tjiptono, 
2012). 
b. Strategi dapat didefinisikan sebagai alat untuk mencapai tujuan karena 
suatu strategi pada dasarnya merupakan suatu skema untuk mencapai 
sasaran yang dituju. (Umar, 2010). 
c. Strategi adalah sarana bersama dengan tujuan jangka panjang yang 
hendak dicapai. Strategi bisnis mencakup ekspansi georafis, 
diversifikasi, akusisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, 
pengetatan, divestasi, likuidasi, dan usaha patungan atau joint venture. 
Strategi adalah aksi potensial yang membutuhkan keputusan 
manajemen puncak dan sumber daya perusahaan dalam jumlah besar. 
Jadi strategi adalah sebuah tindakan aksi atau kegiatan yang dilakukan 
oleh seseorang atau perusahaan untuk mencapai sasaran atau tujuan 
yang telah ditetapkan. (David, 2017). 
d. Strategi adalah perencanaan induk yang komprehensif, yang 




yang telah di tetapkan berdasarkan misi yang telah di tetapkan 
sebelumnya (Rangkuti, 2014). 
Berdasarkan beberapa definisi menurut para ahli tersebut, dapat 
disimpulkan bahwa strategi dapat didefinisikan sebagai pengambilan 
keputusan guna mencapai tujuan organisasi melalui sebuah proses 
perencanaan. 
 
2.2.3. Konsep Manajemen Strategi 
Manajemen strategi dapat didefinisikan sebagai seni dan ilmu untuk 
pembuatan, penerapan, dan evaluasi keputusan-keputusan strategi antar 
fungsi yang memungkinkan sebuah organisasi mencapai tujuan di masa 
datang. Jadi, perencanaan strategi lebih terfokus pada bagaimana 
manajemen puncak menentukan visi, misi, falsafah, dan strategi perusahaan 
untuk mencapai tujuan perusahaan dalam jangka panjang (Umar, 2010). 
Menurut Siagian (2014), manajemen strategi adalah serangkaian 
keputusan dan tindakan mendasar yang dibuat oleh manajemen puncak dan 
di implementasi oleh seluruh jajaran suatu organisasi dalam rangkaian 
tujuan organisasi tersebut. Sedangkan menurut David (2017), manajemen 
strategis merupakan gabungan antara seni dan pengetahuan dalam 
merumuskan, mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan-lintas 
fungsional yang memungkinkan organisasi dapat mencapai tujuannya. 
Berdasarkan berbagai definisi diatas, penulis menyimpulkan bahwa 




menentukan kinerja perusahaan dengan menekankan pada analisis serta 
evaluasi pada peluang dan ancaman lingkungan dengan melihat kekuatan 
dan kelemahan perusahaan. 
Menurut Des, Lumpkin dan Eishner yang tercantum pada penelitian 
Sampurno (2011), ada empat atribut penting manajemen strategi, yaitu (1) 
terarah langsung pada tujuan organisasi, (2) melibatkan berbagai 
stakeholder dalam pengambilan keputusan, (3) diinkoporasikan pada 
perspektif jangka pendek maupun jangka panjang, dan (4) menengarai 
trade-off antara efisiensi dan efektifitas. Wheelen et al. (2018), 
mendefinisikan manajemen strategi sebagai sekumpulan keputusan dan 
tindakan yang menghasilkan perumusan (formulasi) dan pelaksanakan 
(implementasi) rencana-rencana yang dirancang untuk mencapai sasaran-
sasaran perusahaan yang terdiri dari sembilan tugas penting: 
a. Merumuskan misi perusahaan meliputi rumusan umum tentang 
maksud keberadaan (purpose), filosofi (philosophy) dan tujuan (goal). 
b. Mengembangkan profit perusahaan yang mencerminkan kondisi 
internal dan kapabilitasnya. 
c. Menilai lingkungan eksternal perusahaan, meliputi baik pesaing 
maupun faktor-faktor konstektual umum. 
d. Menganalisis opsi perusahaan dengan menyesuaikan sumber dayanya 
dengan lingkungan eksternal. 
e. Mengidentifikasi opsi yang paling dikehendaki dengan mengevaluasi 




f. Memilih seperangkat sasaran jangka panjang dan strategi utama yang 
akan mencapai pilihan yang paling dikehendaki. 
g. Mengembangkan sasaran tahunan dan strategi jangka pendek yang 
sesuai dengan sasaran jangka panjang dan strategi umum yang dipilih. 
h. Mengimplementasikan pilihan strategi dengan cara mengalokasikan 
sumber daya anggaran yang menekankan pada kesesuaian antara 
tugas, SDM, struktur, teknologi, dan sistem imbalan. 
i. Mengevaluasi keberhasilan proses strategi sebagai masukan bagi 
pengambilan keputusan yang akan datang. 
2.2.4. Proses dan Model Manajemen Strategi 
Proses manajemen strategi memberikan gambaran ke depan tentang 
bagaimana suatu organisasi/badan dapat berjalan menuju tujuan, sesuai 
dengan misi dan visinya, dengan memanfaatkan potensi internal dan 
membenahi kelemahan-kelemahan internal dalam rangka mengisi peluang 
dan ancaman yang ada atau datang dari lingkungannya.  
Menurut David (2017), proses manajemen strategi terdiri dari tiga 
tahap, yaitu perumusan strategi, implementasi dan evaluasi strategi. Proses 
manajemen strategis akan lebih mudah dengan menggunakan model. Dalam 
model tersebut menunjukan pendekatan yang jelas dan praktis untuk 
memformulasi, mengimplementasi, dan mengevaluasi strategi. Model ini 






Sumber: David, 2017 
a. Perumusan Strategi 
Perumusan strategi di dalamnya termasuk mengembangkan visi dan 
misi perusahaan, mengenali peluang dan ancaman, menetapkan 
kekuatan dan kelemahan perusahaan, menganalisa pilihan perusahaan 
dengan menyeimbangkan antara faktor internal dan eksternal, serta 
menghasilkan strategi alternatif dan memilih strategi tertentu untuk 
dilaksanakan. Masalah-masalah strategi adalah tugas yang harus 




dilakukan oleh manajemen puncak suatu organisasi karena 
mempunyai konsekuensi yang multifungsional (Umar, 2010). 
b. Implementasi Strategi 
Implementasi strategi adalah sebuah proses yang mana strategi dan 
kebijakan diarahkan kedalam tindakan melalui pengembangan 
program, anggaran, dan prosedur. Proses ini memerlukan perubahan 
dalam budaya, struktur, dan sistem manajemen pada seluruh 
organisasi atau perusahaan (Wheelen et al., 2018). Menurut David 
(2017), Implementasi strategi adalah proses mengimplementasikan 
pilihan strategi dengan maksud mengalokasikan sumber daya dan 
mengorganisasikan sesuai dengan strategi. Implementasi strategi 
dalam prosesnya termasuk mengembangkan budaya yang mendukung 
strategi, menciptakan struktur organisasi yang efektif, mengubah arah 
usaha pemasaran, serta memanfaatkan dan mengembangkan sistem 
informasi sesuai tujuan perusahaan. 
c. Evaluasi Strategi 
Evaluasi strategi adalah tahap akhir dalam manajemen strategi. Pada 
tahap ini hasil dari implementasi akan dievaluasi untuk memastikan 
strategi yang telah disesuaikan dapat mencapai tujuan perusahaan. 
Dalam kegiatan bisnis sering terjadi keadaan yang tak terduga, 
misalnya pengaruh bencana alam, perang, krisis politik, krisis 
ekonomi, hura-hura sosial, dan sebagainya. Oleh karena itu, evaluasi 




2.3. Visi, Misi dan Tujuan Perusahaan 
Penetapan visi, misi, dan tujuan perusahaan termasuk dalam salah satu 
bentuk formulasi strategi yaitu pengembangan perencanaan jangka panjang 
untuk manajemen yang efektif melalui analisis lingkungan. Termasuk juga 
didalamnya terdapat pengembangan strategi dan pengarahan kebijakan 
(Wheelen et al., 2018). 
a. Visi Perusahaan 
Visi menggambarkan aspirasi dasar atau mimpi dari sebuah organisasi. 
Pernyataan visi menyajikan maksud strategis perusahaan yang 
memfokuskan energi dan sumber daya perusahaan pada pencapaian masa 
depan yang diinginkan (Pearce dan Robinson, 2008). Menurut David 
(2017), visi perusahaan merupakan sebuah gambaran keadaan dari masa 
depan perusahaan. Visi secara langsung menyuratkan harapan dan 
keinginan stakeholders akan keadaan perusahaan di masa mendatang. 
Visi merupakan dasar berdirinya dari sebuah perusahaan, dimana visi 
memberikan kekuatan terhadap perusahaan untuk dapat menyusun dan 
mengimplementasikan strategi yang bermuara pada pencapaian tujuan 
perusahaan. Visi dari sebuah perusahaan haruslah memiliki kepekaan 
terhadap lingkungan sekitar dan wilayah bisnis yang dijalani, dengan 
begitu perusahaan juga dapat membawa kebermanfaatan kepada 






b. Misi Perusahaan 
Misi dapat diartikan sebagai alasan atau tujuan suatu organisasi berdiri. 
Misi merupakan langkah awal dari proses pengembangan strategi 
perusahaan yang digunakan sebagai acuan untuk pengembangan strategi 
dan semua kegiatan yang dilakukan perusahaan. Misi memiliki cakupan 
lebih detail daripada visi, dimana misi menyatakan citra yang ingin 
dibangun oleh perusahaan. Misi berisi konsep diri perusahaan, dan 
mengindikasikan bidang produk atau jasa perusahaan (David, 2017). 
c. Tujuan Perusahaan 
Tujuan merupakan uraian dari visi yang menjadi sasaran jangka 
menengah yang konkret dan terukur. Karena pernyataan tujuan 
merupakan gambaran jangka menengah dari perjalanan mencapai visi 
dan target yang dibuat, pernyataan tujuan perlu mencerminkan keadaan 
masa depan yang ingin dicapai perusahaan secara konkret dan terukur 
(Pearce dan Robinson, 2008). Tujuan merupakan nilai sasaran yang ingin 
dicapai oleh organisasi perusahaan, dimana manajer bertugas untuk 
mengarahkan perusahaan agar mencapai tujuan tersebut. Tujuan 
perusahaan yang baik harus mencakup sifat-sifat seperti kejelasan tujuan, 






2.4. Analisis Lingkungan Strategis 
2.4.1. Lingkungan Internal 
Lestari (2011) mendefinisikan analisis lingkungan internal adalah 
proses mengidentifikasi dan mengevaluasi karakteristik perusahaan seperti 
sumber-sumber, kapabilitas, dan kompetensi inti. Melalui analisis 
lingkungan internal akan diketahui kekuatan dan kelemahan perusahaan, 
sehingga perusahaan dapat mengetahui kinerja masa lalu dan dapat 
memproyeksi kondisi masa depan. Manajemen harus mampu mengelola 
faktor internalnya dan beradaptasi dengan faktor eksternalnya.  
Analisis lingkungan internal mengarah pada analisis intern 
perusahaan dalam menilai dan mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan 
dari tiap-tiap divisi, seperti keuangan dan akuntansi, pemasaran, riset dan 
pengembangan, personalia serta operasional (David, 2017). 
Menurut David (2017), pendekatan fungsi bisnis berupaya 
mengidentifikasikan dan menilai faktor-faktor internal yang mencakup 
kemampuan perusahaan, dan keterbatasan yang biasanya dikategorikan 
sebagai berikut: 
a. Manajemen 
Manajemen merupakan suatu tingkatan sistem pengaturan organisasi 
yang mencakup sistem produksi, pemasaran, pengelolaan sumberdaya 
manusia, dan keuangan. Fungsi manajemen terdiri dari lima aktivitas 
dasar yaitu perencanaan, pengorganisasian, pemotivasian, 





Pemasaran merupakan proses menetapkan, mengantisipasi, 
menciptakan dan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan akan 
produk dan jasa. Ada tujuh fungsi dasar pemasaran: analisis 
pelanggan, penjualan produk atau jasa, perencanaan produk dan jasa, 
penetapan harga, distribusi, riset pemasaran, dan analisis peluang. 
Dengan memahami fungsi-fungsi ini akan membantu dalam 
mengidentifikasi dan mengevaluasi kekuatan dan kelemahan 
pemasaran. 
c. Keuangan 
Kondisi keuangan sering dijadikan ukuran tunggal terbaik dalam 
menentukan posisi persaingan. Kondisi keuangan perusahaan yang 
sehat dan stabil juga dapat menjadi daya tarik bagi investor untuk 
menanamkan modalnya. Penetapan kekuatan dan kelemahan finansial 
sebuah perusahaan sangat penting untuk memformulasikan strategi 
secara efektif. 
d. Produksi dan Operasi 
Produksi dan operasi dalam suatu perusahaan merupakan seluruh 
aktivitas yang merubah input menjadi output yang berupa barang dan 
jasa. Manajemen produksi dan operasi erat kaitannya dengan input, 






e. Penelitian dan Pengembangan 
Penelitian dan pengembangan biasanya diarahkan pada produk-
produk baru sebelum pesaing melakukannya, hal tersebut dilakukan 
untuk meningkatkan pemasaran serta mendapatkan keunggulan dari 
biaya melalui efisiensi.  
Nilasari (2014) mengatakan bahwa keuntungan tujuan analisis 
internal oleh perusahaan antara lain: 
1. Mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan perusahaan yang berisi 
tentang informasi analisis sumber daya, keterampilan, kerja rutin, dan 
proses kerja. 
2.  Digunakan untuk membuat keputusan strategi yang baik yang berisi 
tentang informasi untuk pengambilan keputusan, menentukan 
keunggulan kompetitif dan keunggulan potensial. 
Adapun tahapan proses analisis internal menurut Nilasari (2014) 
antara lain: 
1. Melakukan indentifikasi faktor-faktor internal yang strategis. 
2. Melakukan perbandingan informasi masa lalu dengan standar 
perusahaan. 
3. Profil perusahaan selanjutnya akan menjadi input dalam perumusan 
strategi. 
2.4.2. Lingkungan Eksternal 
Menurut Lestari (2011) analisis lingkungan eksternal merupakan 




perusahaan, sehingga dapat mengetahui peluang (opportunity) dan ancaman 
(threat) yang dihadapi perusahaan. Lingkungan eksternal meliputi variabel-
variabel yang uncontrollable dan berubah sangat cepat. Oleh karena itu 
lingkungan ekternalnya mempengaruhi pilihan strategis perusahaan dan 
keputusan-keputusan yang dibuat berdasarkan pilihan tersebut. Hasil 
identifikasi perusahaan tentang lingkungan eksternalnya disesuaikan 
dengan lingkungan internalnya. 
Menurut David (2017), lingkungan eksternal adalah suatu proses yang 
digunakan perencana strategis untuk memantau sektor lingkungan dalam 
menentukan peluang atau ancaman terhadap perusahaan. Kekuatan 
eksternal dapat dibagi menjadi lima kategori besar, yaitu: kekuatan 
ekonomi, kekuatan sosial, budaya, demografi dan lingkungan, kekuatan 
politik, hukum, pemerintah, kekuatan teknologi dan persaingan atau 
kompetitif. 
a. Faktor Ekonomi 
Kondisi ekonomi suatu negara akan mempengaruhi kondisi bisnis-
bisnis yang terikat langsung pada negara tersebut. Sebagai contoh 
ketika suku bunga naik, dana yang dibutuhkan untuk meningkatkan 
modal menjadi lebih mahal atau tidak tersedia, juga ketika suku bunga 
naik pendapatan yang seharusnya dibelanjakan untuk konsumsi atau 
permintaan terhadap barang akan berkurang. Faktor-faktor ekonomi 




antara lain PDB, gejala inflasi dan deflasi, kebijakan moneter, serta 
kebijakan fiscal. 
b. Faktor Sosial, Budaya, Demografis, dan Lingkungan 
Faktor sosial budaya yang mempengaruhi perusahaan antara lain 
kepercayaan, nilai, sikap, opini, dan gaya hidup orang-orang disekitar 
faktor eksternal perusahaan, yang berkembang dari pengaruh kultural 
ekologi, demografi, agama, pendidikan dan etnik. Ketika faktor sosial 
budaya berubah, berubah pula permintaan akan berbagai produk 
primer maupun sekunder pada daerah tersebut. 
c. Faktor Politik, Pemerintahan, dan Hukum 
Faktor kekuatan politik, pemerintah dan hukum dapat menjadi 
peluang atau ancaman utama untuk organisasi kecil dan besar. 
Stabilitas politik dan kebijakan pemerintah sangat menentukan 
kecenderungan dan arah perekonomian Nasional. Kondisi lingkungan 
politik tersebut berpengaruh signifikan dan strategis terhadap aktivitas 
bisnis. 
d. Faktor Teknologi 
Perubahan teknologi juga berdampak kepada pertumbuhan dan 
perkembangan perusahaan. Perubahan teknologi dapat mengurangi 
atau menghilangkan hambatan biaya antar perusahaan, menciptakan 
siklus produksi yang lebih pendek, menciptakan kekurangan dalam 




teknologi kreatif akan memunculkan kemungkinan bahwa perusahaan 
akan dapat mengikuti perkembangan zaman. 
e. Faktor Lingkungan Kompetitif 
Lingkungan kompetitif merupakan lingkungan dimana perusahaan 
yang bergerak pada sektor tertentu saling bersaing. Lingkungan 
kompetitif memiliki efek yang besar terhadap kelangsungan hidup 
perusahaan. Menurut David (2017), hakikat persaingan suatu industri 
ini dapat dilihat sebagai kombinasi atas lima kekuatan Porter yang 
biasa disebut dengan Model Lima Kekuatan Pesaing (Five 
Competitive Forces Model). Analisis kompetitif Model Lima 
Kekuatan Porter adalah pendekatan yang dipakai untuk 
mengembangkan strategi dibanyak perusahaan. 
Sumber: David, 2017 




1. Persaingan Antar Perusahaan Dalam Industri (Rivalry Among 
Competing Firms) 
Poin ini merupakan kekuatan terbesar dari lima kekuatan 
kompetitif lainnya. Strategi yang  dijalankan  oleh  suatu  
perusahaan  dapat  berhasil  hanya  jika  perusahaan memberikan     
keunggulan     kompetitif     dibandingkan     dengan     perusahaan 
pesaing. Perusahaan-perusahaan sejenis yang telah ada akan saling 
bersaing dalam merebut pelanggan, masing-masing perusahaan 
akan menggunakan strategi bersaing yang dimilikinya seperti 
menurunkan harga, meningkatkan kualitas, menambah produk atau 
fitur, memberikan promo dan meningkatkan iklan. Hal ini 
dilakukan karena persaingan antar perusahaan sejenis merupakan 
ancaman terbesar diantara lima kekuatan kompetitif. 
2. Kemungkinan Masuknya Pesaing Baru (Rivalry Among Competing 
Firms) 
Semakin mudahnya perusahaan baru masuk ke suatu industri 
tertentu, maka intensitas persaingan antar perusahaan akan 
meningkat. Hambatan bagi masuknya perusahaan baru dapat 
mencakup kebutuhan untuk mencapai skala ekonomi secara cepat, 
kebutuhan untuk menguasi teknologi dan pengetahuan khusus, 
kurangnya pengalaman, loyalitas konsumen yang tinggi, preferensi 
merek yang kuat, persyaratan modal yang besar, kurangnya saluran 




kurangnya akses ke bahan mentah, kepemilikan paten, lokasi yang  
kurang  menguntungkan,  serangan  balik  dari  perusahaan  yang  
diam-diam berkubu, dan potensi penyaring pasar. 
3. Potensi Pengembangan Produk Substitusi (Potential Development 
of Substitute Products) 
Di banyak industri, perusahaan berkompetisi ketat dengan 
produsen produk-produk pengganti. Kekuatan kompetitif produk 
pengganti paling mudah di ukur dari seberapa besar pangsa pasar 
yang direbutnya dan rencana perusahaan produk substitusi tersebut 
untuk meningkatkan kapasitas serta penetrasi pasar. 
4. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok (Bargaining Power of 
Suppliers) 
Daya tawar pemasok memengaruhi intensitas persaingan di suatu 
industri khususnya ketika terdapat sejumlah besar pemasok, atau 
ketika hanya terdapat sedikit bahan mentah pengganti yang bagus, 
atau ketika biaya peralihan ke bahan mentah lain sangat tinggi. Di 
dalam  banyak  industri,  perusahaan membentuk kemitraan 
strategis dengan memilih pemasok dalam upaya mengurangi 
persediaan biaya logistik, mempercepat ketersediaan komponen 
generasi berikutnya, meningkatkan kualitas suku cadang dan 
komponen yang disediakan dan mengurangi tingkat cacat, dan 
yang terakhir yaitu penghematan biaya yang penting bagi 




5. Kekuatan Tawar Menawar Konsumen (Bargaining Power of 
Consumers) 
Daya tawar pelanggan merupakan kekuatan utama yang 
mempengaruhi intensitas persaingan dalam suatu industri ketika 
kelompok pembeli terpusat atau membeli dengan volume yang 
besar, ketika produk yang dibeli standar atau tidak teridentifikasi, 
ketika switching cost yang dikeluarkan pelanggan kecil, ketika 
pelanggan menjadi sangat penting bagi pembeli, dan ketika 
pelanggan mengetahui informasi yang lengkap mengenai pembeli 
(produk, harga, biaya). 
2.5. Klasifikasi Strategi 
Menurut David (2017), klasifikasi strategi perusahaan terdiri dari empat 
alternatif strategi, yaitu: 
a. Strategi Integrasi 
Strategi Integrasi merupakan strategi dengan mengupayakan 
kepemilikan atau kendali yang lebih besar kepada distributor (forward 
integration), kepada pemasok perusahaan (backward integration), 
ataupun kepada pesaing yang bergerak pada usaha sejenis (vertical 
integration). 
1. Forward Integration Strategy 
Strategi ini menghendaki agar perusahaan mempunyai kemampuan 
yang besar terhadap pengendalian para distributor atau pengecer 




semakin banyak perusahaan manufaktur (pemasok) yang 
menjalankan strategi integrasi kedepan dengan cara mendirikan situs 
web untuk menjual produk-produk mereka secara langsung kepada 
konsumen. 
2. Backward Integration Strategy 
Pengusaha di bidang manufaktur dan para pengecer membutuhkan 
barang-barang dari pemasok, misalnya berupa bahan baku. 
Backward Integration merupakan strategi perusahaan agar 
pengawasan terhadap bahan baku dapat lebih ditingkatkan, apalagi 
para pemasok sudah dinilai tidak lagi menguntungkan perusahaan, 
seperti keterlambatan dalam pengadaan bahan, kualitas bahan yang 
turun, biaya yang meningkat sehingga tidak lagi dapat diandalkan. 
Tujuan strategi ini adalah untuk mendapatkan kepemilikan dan/atau 
meningkatkan pengendalian bagi para pemasok. 
3. Vertical Integration Strategy 
Strategi ini dimaksudkan agar perusahaan meningkatkan 
pengawasan terhadap para pesaing perusahaan walau harus dengan 
memilikinya. Tujuan strategi ini adalah untuk mendapatkan 
kepemilikan dan/atau meningkatkan pengendalian para pesaing. 
b. Strategi Intensif 
Strategi Intensif adalah strategi yang mewajibkan perusahaan untuk 
melakukan upaya-upaya intensif untuk meningkatkan posisi perusahaan 




strategi intensif, yakni melakukan penetrasi pasar, pengembangan 
jangkauan geografis layanan baru atau strategi pengembangan pasar, dan 
pengembangan produk yang lebih inovatif. 
1. Strategi Penetrasi Pasar (Market Penetration Strategy) 
Strategi ini berusaha untuk meningkatkan market share suatu produk 
atau jasa melalui usaha-usaha pemasaran yang lebih besar. Tujuan 
strategi ini adalah untuk meningkatkan pangsa pasar dengan usaha 
pemasaran yang maksimal. 
2. Strategi Pengembangan Pasar (Market Development Strategy) 
Strategi ini bertujuan untuk memperkenalkan produk-produk atau 
jasa yang ada sekarang ke daerah-daerah yang secara geofrafis 
merupakan daerah baru. Tujuan strategi ini adalah untuk 
memperbesar pangsa pasar dengan melakukan lingkup pemasaran 
yang lebih luas. 
3. Strategi Pengembangan Produk (Product Development Strategy) 
Strategi ini merupakan strategi yang bertujuan agar perusahaan dapat 
meningkatkan penjualan dengan cara meningkatkan atau 
memodifikasi produk-produk atau jasa-jasa yang ada sekarang. 
Strategi ini biasanya memerlukan penelitian yang luas dan tajam 
serta membutuhkan biaya yang cukup besar. Jadi, tujuan strategi ini 






c. Strategi Diversifikasi 
Strategi diversifikasi merupakan strategi yang dimaksudkan untuk 
menambah suatu produk baru. Strategi diversifikasi dibagi lagi menjadi 
dua, untuk penambahan produk baru yang masih berkaitan disebut 
dengan diversifikasi terkait, sedangkan untuk penambahan produk yang 
benar-benar baru dan tidak terkait dengan produk lama dinamakan 
diversifikasi tidak terkait. Untuk jenisnya, strategi diversifikasi terdapat 
tiga jenis, yaitu diversifikasi konsentrik, konglomerat, dan horizontal. 
Strategi diversifikasi ini makin kurang popular karena adanya tingginya 
tingkat kesulitan manajemen dalam mengendalikan aktivitas perusahaan 
yang berbeda-beda. 
1. Strategi Diversifikasi Konsentrik 
Strategi ini merupakan strategi yang dilakukan perusahaan dengan 
menambah usaha baru atau produk/jasa baru yang masih 
berhubungan dengan produk atau jasa yang dimiliki oleh perusahaan 
saat ini. 
2. Strategi Diversifikasi Konglomerat 
Berbeda dengan strategi diversifikasi konsentrik, pada strategi ini 
perusahaan menambah atau memasuki usaha atau produk/jasa baru 
yang tidak berhubungan dengan produk maupun jasa perusahaan 






3. Strategi Diversifikasi Horizontal 
Berkebalikan dengan strategi diversifikasi konsentrik, strategi 
diversifikasi horizontal membidik segmen yang sama dengan 
menawarkan produk yang berhubungan erat namun dihasilkan 
dengan teknologi yang tidak terkait dengan produk sebelumnya, 
misalnya perusahaan minuman juga memproduksi gelas plastik yang 
secara produksinya tidak terkait dengan minuman yang dibuat. 
Strategi ini dilakukan untuk dapat meminimalisir beban operasional 
yang digunakan. 
d. Strategi Bertahan (Defensive Strategy) 
Strategi ini dilakukan untuk menyelamatkan perusahaan agar terlepas 
dari kerugian yang lebih besar. Implementasi dari strategi ini dapat 
berupa joint venture, penciutan perusahaan, penjualan salah satu cabang 
produk (divestasi), atau penjualan asset perusahaan (likuidasi). 
1. Joint Venture Strategy 
Strategi ini merupakan strategi yang popular, yakni dimana terjadi 
saat dua atau lebih perusahaan membentuk suatu perusahaan 
temporer atau konsorsium untuk tujuan kapitalisasi modal. Tujuan 
strategi ini untuk menggabungkan beberapa perusahaan dalam 







2. Strategi Penciutan (Retrenchment Strategy) 
Strategi ini dapat dilaksanakan melalui reduksi biaya dan aset 
perusahaan. hal ini dilakukan karena, misalnya, telah terjadi 
penurunan penjualan dan laba perusahaan. 
3. Strategi Divestasi (Divestiture) 
Menjual satu divisi atau bagian dari suatu organisasi disebut dengan 
disvestasi (divestiture). Divestasi sering dipakai untuk mendapatkan 
modal guna akuisisi atau investasi strategis lebih jauh. 
4. Strategi Likuidasi (Liquidation) 
Menjual seluruh aset perusahaan, secara terpisah-pisah, untuk 
kekayaan berwujudnya disebut likuidasi. Namun demikian, lebih 
baik menghentikan operasi daripada terus menderita kerugian uang 
dalam jumlah yang besar. 
 
2.6. SWOT Analysis 
SWOT Analysis adalah analisis faktor-faktor secara terstruktur dan 
sistematis. SWOT dapat digunakan untuk memudahkan proses perumusan 
strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat 
memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun 
secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman 
(threats). Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan dengan 
pengembangan misi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaan. Dengan 




faktor strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) 
dalam kondisi yang ada saat ini (Rangkuti, 2014).  
Menurut David (2017), semua organisasi memiliki kekuatan dan 
kelemahan dalam area fungsional bisnis. Tidak ada perusahaan yang sama 
kuatnya atau lemahnya dalam semua area bisnis. Kekuatan atau kelemahan 
internal digabungkan dengan peluang atau ancaman dari eksternal dan 
pernyataan misi yang jelas, menjadi dasar untuk penetapan tujuan dan strategi. 
Tujuan dan strategi ditetapkan dengan maksud memanfaatkan kekuatan 
internal dan mengatasi kelemahan. Berikut ini merupakan penjelasan masing-
masing poin dari SWOT Analysis (David, 2017), yaitu: 
a. Kekuatan (Strengths) 
Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan, atau keungulan-keungulan 
lain yang berhubungan dengan para pesaing perusahaan dan kebutuhan 
pasar yang dapat dilayani oleh perusahaan yang diharapkan dapat 
dilayani. Kekuatan adalah kompetisi khusus yang memberikan 
keunggulan kompetitif bagi perusahaan di pasar. 
b. Kelemahan (Weakness) 
Kelemahan adalah keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya, 
keterampilan, dan kapabilitas yang secara efektif menghambat kinerja 
perusahaan. Keterbatasan tersebut dapat berupa fasilitas, sumber daya 
keuangan, kemampuan manajemen, dan keterampilan pemasaran dapat 





c. Peluang (Opportunities) 
Peluang adalah situasi penting yang menguntungkan dalam lingkungan 
perusahaan. Kecenderungan-kecenderungan penting merupakan salah 
satu sumber peluang, seperti perubahaan teknologi dan meningkatnya 
hubungan antara perusahaan dengan pembeli atau pemasok merupakan 
gambaran peluang bagi perusahaan. 
d. Ancaman (Threats) 
Ancaman adalah situasi penting yang tidak menguntungan dalam 
lingkungan perusahaan. Ancaman merupakan pengganggu utama bagi 
posisi sekarang atau yang diinginkan perusahaan. Adanya peraturan-
peraturan pemerintah yang baru atau yang direvisi dapat merupakan 
ancaman bagi kesuksesan perusahaan. 
 
2.7. Perumusan Strategi 
Setelah mengidentifikasi faktor-faktor dalam formulasi strategi, seperti 
perumusan visi-misi, penetapan tujuan jangka panjang, melakukan analisis 
internal dan eksternal, langkah selanjutnya untuk usaha mencapai tujuan 
perusahaan adalah menentukan alat analisis perusahaan. Menurut David 
(2017), terdapat 3 tahapan dalam pengambilan keputusan dimana disetiap 
tahapan terdapat alat analisis yang akan digunakan untuk melakukan analisis 
dan pemetaan strategi. Dalam kasus kali ini, tiga tahapan beserta alat analisis 




1. Tahap Masukan: Matriks IFE-EFE 
2. Tahap Pencocokan: Matriks SWOT, dan Matriks IE 
3. Tahap Keputusan: Matriks QSPM. 
Sumber: David, 2017 
2.7.1. Tahap Masukan 
Tahap masukan berisikan informasi dasar yang dibutuhkan untuk 
merumuskan suatu strategi. Pada tahap masukan, alat analisis yang 
digunakan adalah Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) dan Matriks 
EFE (Eksternal Factor Evaluation).  Informasi yang diperoleh dari matriks 
IFE dan matriks EFE akan menjadi informasi masukan dasar untuk matriks-
matriks tahap pencocokan dan keputusan. Alat-alat pada tahap masukan 
mendorong para penyusun strategi untuk mengukur subjektivitas selama 
tahap awal proses perumusan strategi. Dibutuhkan penilaian intuitif yang 




baik dalam menentukan bobot dan peringkat yang tepat. Pembobotan dapat 
dilakukan oleh peneliti dengan berdasar pertimbangan yang sudah 
ditentukan sebelumnya oleh peneliti itu sendiri (Rangkuti, 2014).  
Analisis menggunakan matriks IFE digunakan untuk mengetahui 
faktor-faktor yang menunjukkan kekuatan dan kelemahan internal 
perusahaan. Data dan informasi aspek internal perusahaan dapat digali dari 
beberapa fungsional perusahaan, misalnya dari aspek manajemen, 
keuangan, pemasaran, SDM, dan operasional. Sedangkan analisis 
menggunakan matriks EFE digunakan untuk mengetahui faktor-faktor yang 
menunjukkan kekuatan dan kelemahan eksternal yang dimiliki oleh 
perusahaan. Data eksternal dikumpulkan guna menganalisis hal-hal yang 
menyangkut persoalan ekonomi, sosial, budaya, demografi, pemerintahan, 
teknologi, hingga persaingan dipasar industri dimana perusahaan berada. 
(David, 2017). 
2.7.2. Tahap Pencocokan 
Tahap pencocokan berfokus pada penciptaan strategi alternatif yang 
tepat dengan memerhatikan faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan. 
Teknik yang digunakan pada tahap pencocokan pada penelitian ini antara 
lain Matriks SWOT dan Matriks IE. Alat-alat ini bergantung pada informasi 
yang diperoleh dari tahap masukan untuk memadukan peluang dan ancaman 
eksternal dengan kekuatan dan kelemahan internal. Mencocokkan faktor 
keberhasilan kondisi eksternal dan internal perusahaan merupakan kunci 




Matriks SWOT merupakan alat yang dipakai untuk mengukur faktor-
faktor strategi perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas 
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat 
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahannya (Rangkuti, 2014). Dalam 
Matriks SWOT dapat ditentukan 4 alternatif strategi berdasar poin-poin 
analisis yang dilakukan. Keempat strategi tersebut antara lain: 
a. Strategi SO (Strength-Opportunity) 
Menurut Rangkuti (2014), strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran 
perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk 
merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. Pernyataan ini 
ditegaskan oleh Umar (2010), bahwa strategi ini diidentifikasi dengan 
menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk meraih peluang 
yang ada di luar perusahaan.  
b. Strategi ST (Strength-Threat) 
Menurut Rangkuti (2014), strategi ini adalah strategi dalam 
menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi 
ancaman. Sedangkan menurut Umar (2010), bahwa strategi ini 
bertujuan untuk memperkecil kelemahan-kelemahan internal 
perusahaan dengan memanfaatkan peluang-peluang eksternal. 
c. Strategi WO (Weakness- Opportunity) 
Menurut Rangkuti (2014), strategi ini diterapkan berdasarkan 
pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan 




strategi ini perusahaan berusaha untuk menghindari atau mengurangi 
dampak dari ancaman-ancaman eksternal. 
d. Strategi WT (Weakness- Threat) 
Menurut Rangkuti (2014), strategi ini didasarkan pada kegiatan yang 
bersifat defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada 
serta menghindari ancaman. Sedangkan menurut Umar (2010), 
strategi ini merupakan taktik untuk bertahan dengan cara mengurangi 
kelemahan internal serta menghindari ancaman. Suatu perusahaan 
yang dihadapkan pada sejumlah kelemahan internal dan ancaman 
eksternal sesungguhnya berada dalam posisi yang berbahaya. 
Matriks Internal-External merupakan matriks yang meringkas hasil 
evaluasi faktor eksternal dan internal yang menempatkan perusahaan pada 
salah satu kondisi di dalam sembilan sel, dimana tiap-tiap sel merupakan 
kondisi langkah yang harus ditempuh perusahaan. Matriks IE didasari pada 
dua dimensi kunci: total rata-rata terimbang IFE pada sumbu x dan total 
rata-rata tertimbang EFE pada sumbu y (David, 2017). 
2.7.3. Tahap Keputusan 
Pada tahap keputusan melibatkan satu alat analisis saja, yaitu Matriks 
QSPM (Quantitaive Strategic Planing Matriks) yang merupakan suatu 
teknik analisis dalam litelatur yang dirancang untuk menetapkan daya tarik 
relatif dari tindakan alternatif yang dapat dijalankan (David, 2017). Secara 
konseptual, QSPM menentukan daya tarik relatif dari berbagai strategi yang 




dan internal kunci dimanfaatkan atau ditingkatkan. Daya tarik relatif dari 
masing-masing strategi dihitung dengan menentukan dampak komulatif dari 
masing-masing faktor keberhasilan eksternal dan internal. 
Sifat positif dari QSPM adalah rangkaian strategi ini dapat diperiksa 
secara berurutan atau bersamaan. Alat ini juga mengharuskan perencana 
strategi memadukan faktor-faktor internal dan eksternal yang terkait ke 
dalam proses keputusan. 
 
2.8. Kerangka Berpikir 
Kerangka berpikir akan memberi arahan kepada peneliti dan pembaca 
didalam memahami permasalahan dalam penelitian. Bakso Karangan dalam 
menjalankan usahanya tentu saja tidak terlepas dari peran penting 
pengembangan strategi bisnis guna keberlangsungan usaha serta untuk dapat 
mengembangkan usahanya. Permasalahan atau kendala dalam menjalankan 
bisnis sudah pasti ada dan dapat berasal dari eksternal maupun internal 
perusahaan, maka perlu dilakukan analisis lingkungan strategis yang ada pada 
usaha Bakso Karangan. Lingkungan eksternal perusahaan terdiri dari faktor 
ekonomi, sosial budaya dan demografi, politik pemerintahan dan hukum, 
faktor teknologi hingga faktor lingkungan kompetitif. Lingkungan internal 
perusahaan meliputi faktor manajemen, pemasaran, keuangan, produksi dan 





Analisis lingkungan strategis tersebut diproses dalam tahap masukan 
menggunakan Matriks EFE-IFE. Data dari analisis lingkungan diharapkan 
dapat menciptakan formulasi strategi yang tepat dengan menuangkan faktor-
faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor-faktor eksternal (peluang 
dan ancaman) dalam tahap pencocokan menggunakan Matriks SWOT. Matriks 
ini menghasilkan empat kemungkinan alternatif strategi. Analisis selanjutnya 
menggunakan Matriks IE untuk meringkas hasil evaluasi faktor eksternal dan 
internal. Pada akhirnya, Matriks QSPM digunakan sebagai tahap akhir 






Sumber: Data diolah, 2021 






3.1 Jenis Penelitian   
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif 
deskriptif dengan pendekatan studi kasus. Sugiyono (2017) menyebutkan 
bahwa metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian berlandaskan 
fenomenologi dan paradigma konstruktivisme dalam mengembangkan ilmu 
pengetahuan. Instrumen dalam penelitian kualitatif ialah orang atau human 
instrument, didasarkan pada pengalaman, digunakan untuk meneliti pada 
kondisi obyek yang alamiah, dimana peneliti sebagai instrumen kunci. 
Pengambilan data dilakukan secara purposive (sengaja), teknik pengumpulan 
dengan gabungan sumber, analisis data serta hasil penelitian bersifat kualitatif. 
Penelitian kualitatif bertujuan memperoleh gambaran seutuhnya mengenai 
suatu hal menurut pandangan manusia yang diteliti. Penelitian kualitatif 
berhubungan dengan ide, persepsi, pendapat atau kepercayaan orang yang 
diteliti dan kesemuanya tidak dapat diukur dengan angka. Penelitian ini 
dilakukan dengan mengumpulkan data berdasarkan pada pengalaman serta 
informan yang menjadi sumber data, serta data-data deskriptif berupa kata-kata 
ataupun tulisan, dari sumber atau informan yang diteliti dan dapat dipercaya. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan studi kasus. Pendekatan studi 
kasus menurut Yin (2015) adalah suatu inkuiri empiris yang menyelidiki 
fenomena dan konteks kehidupan nyata, bilamana batas-batas antara fenomena 




Yin (2015) menambahkan penelitian studi kasus biasa digunakan untuk 
menjawab permasalahan yang berkenaan dengan how atau why terhadap 
sesuatu yang diteliti. Pada penelitian ini peneliti akan melakukan analisis 
mengenai kondisi lingkungan internal dan eksternal dari usaha Bakso 
Karangan sebagai objek penelitian, kemudian dari data yang terkumpul akan 
merumuskan strategi pengembangan bisnis.  
 
3.2 Lokasi Penelitian   
Lokasi penelitian merupakan tempat dimana penelitian ini dilakukan, 
terutama dalam menangkap fenomena atau peristiwa yang sebenarnya terjadi 
dari objek yang diteliti. Lokasi yang diambil dalam penelitian ini ditentukan 
dengan sengaja (purposive) yaitu di lingkup Kabupaten Trenggalek yang 
menjadi daerah dimana UMKM Bakso Karangan sebagai obyek penelitian 
menjalankan usahanya. Penelitian yang digunakan adalah pada lingkup 
Kabupaten Trenggalek yang juga menjadi wilayah target pemasaran dari usaha 
Bakso Karangan. 
 
3.3 Obyek Penelitian   
Obyek penelitian adalah obyek yang dijadikan penelitian atau yang 
menjadi titik perhatian suatu penelitian. Obyek dalam penelitian ini adalah 
Bakso Karangan dan responden wawancara terpilih sebagai informan. Alasan 
peneliti memilih Bakso Karangan sebagai obyek penelitian karena Bakso 




akan pentingnya perumusan strategi pengembangan bisnis pada Bakso 
Karangan guna keberlangsungan dan pengembangan usaha. Ketatnya 
persaingan usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek juga menjadi dasar 
mengapa perumusan strategi pengembangan bisnis sangat dibutuhkan agar 
dapat bersaing diantara banyaknya pesaing di bidang kuliner. 
 
3.4 Jenis Data  
Pengumpulan data adalah sebuah prosedur sistematis untuk memperoleh 
data yang diperlukan dalam penelitian. Jenis data yang digunakan pada 
penelitian ini bersumber dari dua jenis data yang terdiri dari data primer dan 
data sekunder. 
a. Data Primer 
Data primer merupakan sumber data penelitian yang diperoleh 
secara langsung dari sumber asli atau tidak melalui media perantara 
(Indriantoro dan Supomo, 2009). Data primer dapat berupa opini subjek 
secara individual ataupun kelompok, atau hasil observasi terhadap suatu 
benda. Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari pihak eksternal 
hingga pihak internal perusahaan.  
Pihak eksternal terdiri dari beberapa konsumen Bakso Karangan 
yang sudah pernah melakukan transaksi dengan Bakso Karangan, serta 
beberapa target konsumen Bakso Karangan, yaitu mereka yang sudah 
mengetahui mengenai Bakso Karangan namun belum pernah melakukan 




mengenai kondisi kuliner di Kabupaten Trenggalek guna memastikan 
minat beli konsumen, serta tanggapan ataupun kritik dan saran mengenai 
Bakso Karangan dan produk-produk yang ditawarkan. Informasi 
lingkungan eksternal perusahaan meliputi faktor-faktor eksternal yang 
dapat memberikan peluang ataupun ancaman bagi perusahaan, mulai dari 
faktor ekonomi, sosial, politik, teknologi dan kompetisi. Data yang 
diperoleh dari pengambilan data primer dari pihak eksternal tersebut 
akan digunakan sebagai dasar perilaku konsumen bagi peneliti dalam 
melakukan analisis lingkungan eksternal dan internal perusahaan guna 
menyiapkan wawancara yang lebih rinci kepada pihak internal. 
Pihak internal terdiri dari pemilik yang sekaligus yang menjalankan 
usaha Bakso Karangan. Data primer dari pihak internal berupa tanggapan 
para pemilik Bakso Karangan yang memuat informasi mengenai 
lingkungan strategis perusahaan yang terdiri dari lingkungan eksternal 
dan lingkungan internal. Informasi lingkungan internal perusahaan 
meliputi informasi mengenai kekuatan serta kelemahan perusahaan mulai 
dari aspek manajemen, pemasaran, keuangan, produksi dan operasi, serta 
penelitian dan pengembangan. Data yang diperoleh dari pengambilan 
data primer dari pihak internal merupakan dasar dalam analisis 
lingkungan strategis dan akan diproses dalam tahap perumusan strategi 
melalui tahap masukan menggunakan Matriks EFE-IFE, yang kemudian 





b. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh 
peneliti secara tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dan 
dicatat oleh pihak lain) (Indriantoro dan Supomo, 2009). Sumber data 
sekunder juga merupakan sumber data tambahan yang diambil tidak 
secara langsung di lapangan, melainkan dari sumber yang sudah dibuat 
orang lain, misalnya: buku, dokumen, foto, dan statistik (Nugrahani & 
Hum, 2014). Pengumpulan data sekunder dilakukan dengan mengambil 
sebagian atau seluruhnya dari sekumpulan data yang telah dicatat atau 
dilaporkan. 
Data sekunder dalam penelitian ini antara lain berbagai skripsi 
yang menjadi referensi peneliti yang tercantum dalam penelitian 
terdahulu, beberapa literatur sebagai landasan teori dalam tinjauan 
pustaka, database konsumen, data transaksi dan data dari media sosial 
Bakso Karangan, serta berbagai bentuk dokumentasi yang digunakan 
peneliti untuk memperkuat validitas data. Data sekunder yang dimuat 
dalam penelitian ini juga terdiri dari informasi dan data-data statistik 
pendukung lainnya pada harian, website ataupun artikel yang ada di 
internet terkait dengan UMKM, kuliner di Indonesia, serta persaingan 








3.5 Metode Pengumpulan Data   
Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan langsung oleh peneliti 
menggunakan tiga metode yaitu wawancara, observasi, dan dokumentasi. 
a. Wawancara 
Menurut Sugiyono (2017) wawancara digunakan sebagai teknik 
pengumpulan data apabila peneliti akan melaksanakan studi pendahuluan 
untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga peneliti 
ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan 
jumlah respondennya sedikit/kecil. Melalui wawancara inilah peneliti 
menggali data, informasi, dan kerangka keterangan dari subyek 
penelitian. Teknik wawancara yang dilakukan adalah wawancara bebas 
terpimpin, dimana pertanyaan yang diajukan didasari pada pedoman 
namun dapat diperdalam dan dikembangkan sesuai situasi serta kondisi 
di lapangan. Wawancara dalam penelitian ini dilakukan kepada pihak 
eksternal dan pihak internal Bakso Karangan yang akan dilakukan 
melalui chat WhatsApp atau tatap muka langsung. 
Wawancara kepada pihak eksternal dilakukan kepada beberapa 
konsumen Bakso Karangan yang sudah pernah melakukan transaksi 
pembelian produk Bakso Karangan, serta beberapa target konsumen 
Bakso Karangan, yaitu mereka yang sudah mengetahui mengenai Bakso 
Karangan, namun belum pernah melakukan transaksi pembelian. 




(purposive) yang diberikan pertanyaan mengenai kondisi kuliner di 
Kabupaten Trenggalek, minat serta daya beli konsumen terhadap produk 
kuliner Kabupaten Trenggalek, serta tanggapan mengenai Bakso 
Karangan. 
Wawancara kepada pihak internal dilakukan kepada pemilik Bakso 
Karangan selaku informan yang diberikan pertanyaan mengenai analisis 
lingkungan strategis perusahaan (lingkungan internal dan lingkungan 
eksternal) terkait dengan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman 
yang ada di Bakso Karangan. Pertanyaan yang diajukan kepada pihak 
internal Bakso Karangan juga bersumber dari analisis awal yang 
dilakukan peneliti dan berdasar beberapa tanggapan dari responden 
eksternal terhadap kuliner di Kabupaten Trenggalek serta mengenai 
Bakso Karangan. 
b. Observasi 
Menurut Sugiyono (2017) observasi merupakan kegiatan pemuatan 
penelitian terhadap suatu obyek. Observasi dibedakan menjadi dua yaitu 
observasi partisipan dan non-partisipan. Observasi yang dilakukan pada 
penelitian ini adalah observasi partisipan, dimana peneliti juga mengikuti 
serta melakukan proses bisnis obyek penelitian Bakso Karangan.  
c. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan suatu cara yang digunakan untuk 
memperoleh data dan informasi dalam bentuk buku, arsip, dokumen, 




dapat mendukung penelitian (Sugiyono, 2017). Dokumentasi yang 
diperlukan dalam penelitian ini adalah transkrip serta rekaman 
wawancara, foto kegiatan penelitian, dan dokumen tertulis lainnya yang 
berkaitan dengan pengembangan bisnis. Dokumentasi dalam penelitian 
ini ditujukan guna mendukung validitas data dan informasi yang 
disajikan oleh peneliti. 
 
3.6 Metode Analisa Permasalahan        
David (2017) mengemukakan bahwa penentuan strategi dapat 
menggunakan alat analisis yang berupa matriks dan harus melalui 3 tahapan, 
yakni tahap masukan, tahap pencocokan strategi, dan tahap keputusan. Pada 
tahap masukan, matriks yang digunakan adalah matriks IFE-EFE. Setelah hasil 
analisis matriks IFE-EFE keluar, maka selanjutnya masuk ketahapan 
pencocokan strategi, dimana dalam tahapan ini peneliti menggunakan matriks 
SWOT dan Matriks Internal-Eksternal. Terakhir, hasil pencocokan strategi 
akan dievaluasi dalam tahap keputusan menggunakan matriks QSPM. 
3.6.1 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
Analisis menggunakan matriks ini adalah digunakan untuk 
mengetahui faktor-faktor yang menunjukkan kekuatan dan kelemahan yang 
dimiliki oleh perusahaan. Terdapat 5 langkah untuk menentukan Matriks 




1. Membuat daftar faktor-faktor internal yang disebutkan dalam proses 
audit analisis lingkungan internal. Memastikan total 20 faktor internal 
yang memuat kekuatan dan kelemahan. 
2. Memberikan pembobotan pada setiap faktor tersebut mulai dari 0,0 
(point tidak penting) sampai 1,0 (point sangat penting). Jumlah 
seluruh bobot harus sama dengan 1,0. 
3. Memberikan peringkat antara 1 sampai 4 pada setiap faktor, dengan 
skala terendah sangat lemah (1) dan sangat kuat (4). Kekuatan harus 
mendapat peringkat 3 atau 4, sedangkan kelemahan harus mendapat 
peringkat antara 1 atau 2. Peringkat didasarkan pada sudut pandang 
perusahaan, sedangkan pembobotan didasarkan pada sudut pandang 
industri. 
4. Mengalikan bobot pada setiap faktor dengan peringkatnya untuk 
mendapatkan hasil skor pembobotan. 
5. Menjumlahkan skor untuk setiap variabel agar dapat ditentukan skor 




6. Total Skor Pembobotan berkisar antara 1,0 hingga 4,0, dengan rata-
rata skor 2,5. Total skor pembobotan dibawah 2,5 menunjukkan 
karakteristik organisasi mempunyai posisi internal lemah, sedangkan 
total skor pembobotan diatas 2,5 menunjukkan posisi internal kuat. 
Sumber: David, 2017 
3.6.2 Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) 
Analisis menggunakan matriks ini digunakan untuk mengetahui 
faktor-faktor yang menunjukkan kekuatan dan kelemahan eksternal yang 
dimiliki oleh perusahaan. Terdapat 5 langkah untuk menentukan EFE 
menurut David (2017) yang mirip dengan penentuan IFE, yaitu: 




1. Membuat daftar faktor-faktor internal yang disebutkan dalam proses 
audit analisis lingkungan internal. Memastikan total 20 faktor internal 
yang memuat kekuatan dan kelemahan. 
2. Memberikan pembobotan pada setiap faktor tersebut mulai dari 0,0 
(point tidak penting) sampai 1,0 (point sangat penting). Jumlah 
seluruh bobot harus sama dengan 1,0. 
3. Memberikan peringkat antara 1 sampai 4 pada setiap faktor, dengan 
skala terendah sangat lemah (1) dan sangat kuat (4). Pada peluang dan 
ancaman, peringkat bebas dari 1 hingga 4. Peringkat didasarkan pada 
sudut pandang perusahaan, sedangkan pembobotan didasarkan pada 
sudut pandang industri. 
4. Mengalikan bobot pada setiap faktor dengan peringkatnya untuk 
mendapatkan hasil skor bobot variabel. 
5. Menjumlahkan skor rata-rata untuk setiap variabel agar dapat 
ditentukan skor bobot total untuk organisasi. 
6. Total Skor Pembobotan berkisar antara 1,0 hingga 4,0, dengan rata-
rata skor 2,5. Semakin besar total skor pembobotan menunjukkan 
respon yang semakin kuat dari perusahaan terhadap peluang dan 






Sumber: David, 2017 
3.6.3. Matriks SWOT 
Setelah melalui Matriks IFE-EFE, maka analisis dilanjutkan ketahap 
pencocokan dengan melakukan analisis Matriks SWOT. Menurut David 
(2017), terdapat 8 langkah untuk membuat sebuah matriks SWOT, yaitu: 
1. Membuat daftar peluang eksternal perusahaan. 
2. Membuat daftar ancaman perusahaan. 
3. Membuat daftar kekuatan internal perusahaan. 
4. Membuat daftar kelemahan internal perusahaan 
5. Mencocokkan kekuatan internal dengan peluang eksternal kemudian 
mencattat hasilnya pada kolom S-O. 
6. Mencocokkan kelemahan internal dengan peluang eksternal 
kemudian mencatat hasilnya pada kolom W-O. 




7. Mencocokkan kekuatan internal dengan tantangan eksternal 
kemudian mencatat hasilnya pada kolom S-T. 
8. Mencocokkan kelemahan internal dengan peluang eksternal 
kemudian mencatat hasilnya pada kolom W-T. 
Sumber: David, 2017 




3.6.4. Matriks Internal-Eksternal 
Matriks IE ditentukan berdasarkan hasil skor pembobotan matriks 
IFE-EFE. Matriks ini membantu menemukan posisi perusahaan ke dalam 
sembilan kuadran sel untuk dicocokkan dengan kaitan antara posisi dan 
keputusan strategis yang dapat diambil perusahaan. David (2017), membagi 
matriks IE menjadi tiga bagian besar dengan strategi masing-masing.  
1. Strategi tumbuh dan bina (growth and build) yang berada pada sel I, 
II dan IV. Strategi yang tepat untuk diterapkan adalah strategi intensif  
atau strategi integrasi. 
2. Strategi mempertahankan dan memelihara (hold and maintain) yang 
berada pada sel III, V, atau VII. Strategi yang tepat untuk diterapkan 
adalah penetrasi pasar dan pengembangan produk. 
3. Strategi panen atau divestasi (harvest or divest), yang berada pada sel 
VI, VIII, IX. Strategi yang umum dipakai adalah strategi divestasi dan 
strategi likuidasi. 
Organisasi yang sukses dapat mencapai portofolio bisnis, yang 
diposisikan berada dalam atau di sekitar sel I dalam matrik IE. Nilai-nilai 
IFE dikelompokkan dalam kuat (3,0 – 4,0), sedang (2,0 – 2,99), dan lemah 
(1,0 – 1,99). Sedangkan nilai-nilai EFE dapat dikelompokkan dalam tinggi 





Sumber: David, 2017 
3.6.5. Matriks QSPM 
Pada tahap keputusan, dilakukan analisis terhadap alternatif strategi 
yang telah ditentukan pada tahap pencocokan. Menurut David (2017), 
terdapat 6 langkah dalam pengembangan QSPM, yaitu: 
1. Membuat daftar ancaman/peluang eksternal dan kekuatan/kelemahan 
internal utama di kolom kiri Matriks QSPM. 
2. Memberikan bobot pada setiap faktor eksternal dan internal sesuai 
dengan yang ada pada Matriks IFE-EFE. 
3. Mencermati matriks tahap pencocokan dan mengidentifikasi berbagai 
strategi alternatif yang harus dipertimbangkan untuk diterapkan. 
4. Menetapkan nilai daya tarik (Attractiveness Scores - AS) yang 
berkisar antara 1 sampai 4. Nilai 1 = tidak menarik, 2 = agak menarik, 




3 = cukup menarik, 4 = sangat menarik. Bila tidak ada pengaruhnya 
terhadap alternatif strategi yang sedang dipertimbangkan tidak 
diberikan nilai (AS). 
5. Menghitung skor daya tarik total dengan cara mengalikan bobot pada 
langkah kedua dengan bobot pada langkah keempat. 
6. Menghitung jumlah keseluruhan daya tarik total dengan 
menjumlahkan semua total skor daya tarik pada kolom QSPM. 
Sumber: David, 2017 
  





HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Obyek Penelitian 
a. Nama Perusahaan : Bakso Karangan 
b. Bidang Usaha : Kuliner 
c. Produk Unggulan : Bakso Mercon 
d. Alamat Perusahaan : Jln Raya Karangan-Suruh 
    Kelurahan/Kecamatan Karangan, 
    Kabupaten Trenggalek, Jawa Timur 
e. Nomor Telepon : 083851757954 
f. Tahun Berdiri : 2019 
g. Jumlah Pekerja : 1 orang 
 
Bakso Karangan merupakan salah satu UMKM di Kab. Trenggalek yang 
bergerak di sektor kuliner dengan menawarkan produk bakso yang 
mempunyai cita rasa khas dan menjadi salah satu kuliner ‘pembeda’ diantara 
banyaknya usaha kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek. 
Saat ini Bakso Karangan mempunyai 1 karyawan dan beroperasi di Jl. 
Karangan-Suruh, Karangan, Trenggalek. Jam operasional berlaku setiap hari 
mulai dari pukul 10.00 sampai 20.00 WIB. Pemasaran yang dilakukan oleh 
Bakso Karangan masih melalui metode word of mouth, kedepannya Bakso 
Karangan ingin mencoba melakukan pemasaran melalui media sosial dan 




Bakso Karangan merupakan UMKM kuliner yang menyediakan produk 
bakso yang memberikan cita rasa dan kepuasan tersendiri bagi para konsumen, 
terutama dalam hal kualitas rasa yang tinggi, bentuk yang besar, padat, dan 
kenyal dengan jaminan kebersihan serta memberikan pelayanan yang 
memuaskan dengan harga yang sangat terjangkau sehingga konsumen dapat 
menjadi pelanggan setia kami. Bakso Karangan ini bermula dari bisnis 
keluarga yang didirikan oleh keluarga pemilik pada awal tahun 2019. Bakso 
Karangan didirikan di kios milik keluarga penulis sendiri yang terletak di Jl. 
Raya Karangan-Suruh, Karangan, Trenggalek. Awalnya unit usaha Bakso 
Karangan ini dikelola langsung oleh keluarga, namun sekitar akhir tahun 2019, 
pengelolaan unit usaha tersebut mulai dilimpahkan kepada Mas Audy dengan 
alasan suksesi bisnis keluarga dan sebagai metode untuk memberikan 
pengalaman kepada penulis dalam  menjalankan sebuah usaha bisnis. Seperti 











4.1.1 Visi dan Misi Perusahaan 
Visi dapat di artikan sebagai tujuan perusahaan dan apa yang harus 
dilakukan untuk mencapai tujuan tersebut pada masa yang akan datang. Misi 
merupakan suatu pernyataan tentang apa yang harus dikerjakan oleh 
perusahaan dalam usaha mewujudkan visi perusahaan. Tujuan merupakan 
uraian dari visi yang menjadi sasaran jangka menengah yang konkret dan 
terukur. Berikut adalah visi dan misi dari Bakso Karangan. 
a. Visi 
Menjadikan Bakso Karangan menjadi bakso yang berkualitas dengan 
harga yang bisa diterima masyarakat. 
b. Misi 
a. Selalu memberikan kualitas terbaik 
b. Memberikan kepuasan kepada konsumen 
c. Menjadi usaha yang halal 
 
4.1.2 Struktur Organisasi 
Struktur organisasi adalah sebuah susunan berbagai komponen atau unit- 
unit kerja dalam sebuah organisasi yang ada di masyarakat. Struktur 
organisasi dari Bakso Karangan cukup sederhana hanya memiliki 1 orang 
karyawan dan owner menduduki sebagai posisi manajer karena masih 
kecil dan baru 1 cabang. Struktur organisasi dari Bakso Karangan adalah 










Sumber : Bakso Karangan, 2021 
 
Gambar 4. 1. Bagan Struktur Organisasi Bakso Karangan 
 
1. Chief Executive Officer (CEO) : Audy Rahmat Dian Kartika 
 
CEO menduduki posisi sebagai manajer mempunyai tugas berikut : 
a. Bertanggung jawab atas berjalannya seluruh aktivitas usaha.  
b. Memperkirakan jumlah bahan yang harus diproduksi.  
c. Melakukan pembukuan dan mengatur keuangan.  
d. Mengatur dan bertanggung jawab atas karyawan di Bakso Karangan  
e. Memberikan maintenance pada karyawan. 
 
2. Employee atau karyawan : Anisaul Khoiriah 
Employee mempunyai tugas berikut : 
1. Belanja bahan baku dan memproduksi bakso 
2. Bertanggung jawab atas kebersihan outlet. 
3. Bertanggung jawab atas berlangsungnya kegiatan operasional 
yang ada di outlet.  





4.1.3 Produk yang Ditawarkan 
Sesuai dengan apa yang direncanakan Bakso Karangan untuk 
mampu menawarkan produk-produk khas Indonesia yang jarang 
ditemui di Kab. Trenggalek, berikut merupakan produk-produk yang 
ditawarkan Bakso Karangan baik yang sudah dijual ataupun yang masih 
dalam rencana penjualan. 







Sumber : Bakso Karangan, 2021 
 
Gambar 4. 2. Bakso Original 
 
Menu Bakso Original ini terdiri dari pentol besar dan kecil, tahu, 
goreng, mie bihun dan beragama sayuran seperti kecambah, seledri, 
kubis, serta ditaburi dengan bawang goreng. Keunggulan dari menu 
Bakso Original ini ialah pentol bakso yang besar di dalamnya terdapat 















Sumber : Bakso Karangan, 2021 
 
Gambar 4. 3. Bakso Mercon 
 
 
Menu Bakso Original ini terdiri dari pentol besar dan kecil, tahu, 
goreng, mie bihun dan beragama sayuran seperti kecambah, seledri, 
kubis, serta ditaburi dengan bawang goreng. Keunggulan dari menu 
Bakso Original ini ialah pentol bakso yang besar di dalamnya terdapat 
tetelan daging sapi dan cabe rawit merah yang pedas. Menu bakso 
mercon ini sangat cocok untuk konsumen yang menggemari makanan 
pedas. 
 
4.1.5. Lokasi Usaha Bakso Karangan 
Bakso Karangan beroperasi disebuah rumah makan di Jl. Raya Karangan-





 Sumber : Bakso Karangan, 2021 
Gambar 4. 4. 
Lokasi Bakso Karangan 
 
4.1.6. Lingkup Pemasaran Usaha Bakso Karangan 
Lingkup pemasaran dari Bakso Karangan saat ini masih sebatas di 
wilayah Kab. Trenggalek. Bakso Karangan berada di tengah jalur antara 
pemukiman warga dan instansi-instansi pemerintah serta berada di daerah 
transit masyarakat yang akan menuju Pacitan dan Ponorogo. Hal ini 
membuat traffic di area Bakso Karangan sangat besar sehingga hal tersebut 
sangat menguntungkan untuk Bakso Karangan karena konsumen dapat 








4.2 Deskripsi Karakteristik Responden        
Responden dalam penelitian ini terdiri dari 12 orang responden eksternal 
yang terdiri dari konsumen Bakso Karangan yang sudah pernah melakukan 
transaksi pembelian produk Bakso Karangan, serta beberapa diantaranya 
merupakan target konsumen Bakso Karangan, yaitu mereka yang sudah 
mengetahui mengenai Bakso Karangan namun belum pernah melakukan 
transaksi pembelian. Konsumen ataupun target konsumen yang bertindak 
sebagai responden dipilih secara sengaja (purposive) berdasarkan jenis 
kelamin, kelompok usia, serta berdasarkan empat tipe karakteristik sebagai 
konsumen ataupun target konsumen dalam melakukan transaksi pembelian di 
Bakso Karangan. Pemilihan responden dalam penelitian ini atas dasar data 
penjualan dari Bakso Karangan yang juga memuat mengenai data pelanggan. 
Responden diberikan pertanyaan mengenai kondisi kuliner di Kabupaten 
Trenggalek guna memastikan minat beli konsumen, serta tanggapan ataupun 
kritik dan saran mengenai Bakso Karangan dan produk-produk yang 
ditawarkan. Data yang diperoleh dari responden eksternal tersebut akan 
digunakan sebagai dasar analisis lingkungan eksternal dan internal perusahaan 
yang akan dibahas secara lebih rinci pada saat wawancara kepada pihak 
internal (informan).  
Kriteria responden eksternal menyesuaikan dengan segmentasi pasar 
Bakso Karangan. Segmentasi pasar yang dilakukan oleh Bakso Karangan 
merupakan segmentasi geografis. Bakso Karangan melakukan penjualan pada 




sejauh 7 KM dari lokasi kios, hal ini pun dibantu dengan adanya layanan pesan 
antar sehingga dapat mencakup pasar yang lebih luas. Akan tetapi terkadang 
ada pula pembeli yang berlokasi cukup jauh dari kios Bakso Karangan yang 
datang dan membeli produk langsung di warung. Deskripsi identitas responden 
untuk lengkapnya adalah sebagai berikut: 
1. Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Responden dalam penelitian ini merupakan responden yang 
berdomisili di area sekitar kios Bakso Karangan. Dari 12 responden yang 
bersedia untuk diwawancarai, deskripsi mengenai identitas responden 
berdasarkan jenis kelamin adalah sebagai berikut: 
Tabel 4. 1. Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Kelompok Umur Frekuensi Persentase (%) 
Laki-laki 8 66,67 
Perempuan 4 33,33 
Jumlah 12 100 
Sumber: Data Diolah, 2021 
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa dalam penelitian ini 
terdapat sembilan orang atau sebesar 66,67% responden berjenis kelamin 
laki-laki dan sebanyak tiga orang atau 33,33% responden berjenis 
kelamin perempuan. Dengan demikian maka sebagian besar atau 
dominan responden dalam penelitian ini berjenis kelamin laki-laki, yang 
juga disesuaikan dengan data pelanggan Bakso Karangan dimana 





2. Identitas Responden Berdasarkan Kelompok Umur  
Responden dalam penelitian ini merupakan masyarakat yang 
berdomisili di area sekitar kios Bakso Karangan. Dari 12 responden yang 
bersedia untuk diwawancarai, deskripsi mengenai identitas responden 
berdasarkan kelompok umur adalah sebagai berikut: 
Tabel 4. 2. Jumlah Responden Berdasarkan Kelompok Umur 
Kelompok Umur Frekuensi Persentase (%) 
18-20 Tahun 2 16,67 
21-23 Tahun 6 50 
24-26 Tahun 4 33,33 
Jumlah 12 100 
Sumber: Data Diolah, 2021 
Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini terdapat dua orang atau 16,67% responden dengan 
kelompok umur 18-20 tahun, yang juga sekaligus menjadi kelompok 
umur terendah. Pada kelompok umur 21-23 tahun terdapat enam orang 
responden yang memiliki persentase 50%, sekaligus menjadi kelompok 
umur terbanyak dengan jumlah responden setengah dari jumlah 
keseluruhan responden dalam penelitian ini. Sedangkan pada kelompok 
umur 24-26 tahun terdapat empat orang responden dengan persentase 
33,33%, sekaligus menjadi kelompok umur tertinggi. 
3. Identitas Responden Berdasarkan Karakteristik Konsumen 
Responden dalam penelitian ini merupakan masyarakat yang 
berdomisili di area sekitar kios Bakso Karangan yang dipilih secara 




Bakso Karangan. Dari 12 responden yang bersedia untuk diwawancarai, 
deskripsi mengenai identitas responden berdasarkan karakteristik 
konsumen Bakso Karangan adalah sebagai berikut: 
Tabel 4. 3. Jumlah Responden Berdasarkan Karakteristik Konsumen 
Karakteristik Konsumen Frekuensi Persentase (%) 
Tipe I (Konsumen sering repeat order) 3 25 
Tipe II (Konsumen jarang repeat order) 3 25 
Tipe III (Konsumen tidak repeat order) 3 25 
Tipe IV (Target konsumen belum order) 3 25 
Jumlah 12 100 
Sumber: Data Diolah, 2021 
Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini dikategorikan menjadi empat tipe karakteristik berdasarkan 
bagaimana mereka bertindak sebagai konsumen ataupun target 
konsumen, atau karakteristik dalam melakukan transaksi pembelian di 
Bakso Karangan. Karakteristik responden tipe pertama adalah mereka 
yang menjadi konsumen loyal atau sering melakukan repeat order, kata 
‘sering’ disini disimpulkan apabila konsumen melakukan repeat order 
minimal satu kali pembelian dalam satu minggu. Karakteristik tipe kedua 
adalah konsumen yang jarang melakukan repeat order, yaitu mereka 
yang biasa melakukan repeat order dalam jangka waktu lebih dari 
seminggu dan tidak menentu. Karakteristik responden tipe ketiga adalah 
konsumen yang tidak melakukan repeat order, yaitu mereka yang pernah 
melakukan pembelian namun tidak melakukan pembelian kembali 
setelah transaksi pertamanya. Karakteristik responden tipe keempat 




mengetahui mengenai Bakso Karangan namun belum pernah melakukan 
transaksi pembelian. Masing-masing karakteristik tersebut memiliki 
jumlah responden yang sama dari setiap karakteristik, yaitu masing-
masing sebanyak tiga orang atau 25% dari jumlah total responden. 
Pengelompokan responden berdasarkan karakteristik tersebut diambil 
oleh peneliti dari database konsumen Bakso Karangan. 
4.3 Deskripsi Jawaban Responden        
Deskripsi jawaban responden dalam penelitian kali ini memuat simpulan 
berupa deskripsi mengenai berbagai tanggapan dari responden yang 
menunjukkan perilaku konsumen mengenai sajian dan usaha kuliner di 
Kabupaten Trenggalek, minat dan daya beli untuk segmen kuliner di 
Kabupaten Trenggalek, serta kriteria usaha yang diharapkan dapat muncul di 
Kabupaten Trenggalek. Responden juga memberikan pendapatnya mengenai 
Bakso Karangan, termasuk pendapat mengenai produk, harga, pelayanan, serta 
kritik dan saran pengembangan kepada Bakso Karangan, serta pendapat 
mengenai pemasaran yang dilakukan oleh Bakso Karangan. Beberapa 
responden secara tersirat juga mengungkapkan mengapa mereka belum tertarik 
ataupun hanya sesekali membeli produk dari Bakso Karangan. 
4.3.1. Deskripsi Jawaban Responden Seputar Sajian Kuliner di Kabupaten 
Trenggalek  
Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti kepada 12 responden 
yang berdomisili di area sekitar kios Bakso Karangan, pada saat peneliti 




responden yang paling banyak mengarah kepada sajian yang mempunyai 
harga terjangkau dan mempunyai rasa yang enak. Sebanyak lima orang 
responden atau sebesar 41,67% dari jumlah total responden menyebutkan 
bahwa harga yang murah menjadi salah satu syarat untuk bisa menjadi sajian 
kuliner favorit di Kabupaten Trenggalek. Salah satu responden yang 
bernama Tiara Danastu Putri dalam wawancara mengatakan: 
“Kalau di Kabupaten Trenggalek sendiri sih mungkin saya lebih 
memilih sajian kuliner yang merakyat gitu sih ya Mas, yang murah gitu tapi 
juga enak. Entah itu makanan berat atau makanan ringan kayak dessert dan 
lain-lain gitu ngga masalah bagi saya.” 
Pendapat tersebut cukup mewakili pendapat mayoritas dari berbagai 
macam pendapat yang ada, sehingga dapat disimpulkan bahwa sajian 
kuliner yang murah mempunyai peluang yang tinggi untuk menjadi sajian 
favorit bagi masyarakat yang berdomisili di area sekitar kios Bakso 
Karangan. 
Ketika diberikan pertanyaan mengenai ketertarikan terhadap sajian 
kuliner yang baru/berbeda atau sajian kuliner yang sudah diketahui 
sebelumnya, lima orang responden atau 41,67% dari jumlah responden 
mengatakan bahwa mereka terlebih dahulu menunggu review dari orang lain 
terhadap sajian kuliner yang baru atau berbeda. Sebanyak empat orang 
mengatakan bahwa kondisional dalam memilih produk kuliner namun 




responden sisanya mengaku lebih tertarik terhadap produk yang baru atau 
berbeda. 
Salah satu responden dari kelompok responden yang menunggu 
review terhadap produk kuliner baru, Fiko Redha Febiansyah, 
mengungkapkan ketidakyakinannya akan produk baru sebagai berikut: 
“Mungkin saya akan tertarik dengan produk baru itu apabila teman 
saya sudah mencoba, tapi kalau misalnya ada produk baru yang belum 
pernah dicoba teman atau belum direkomendasikan, saya lebih baik tidak 
mencobanya karena saya tidak yakin dengan itu. Jadi, kalau menurut 
temen-temen itu menarik, enak, harganya terjangkau, nah itu baru nyoba.” 
Kesimpulan yang bisa diambil adalah mayoritas masyarakat yang 
berdomisili di sekitar area kios Bakso Karangan lebih cenderung menunggu 
review dari orang lain sebelum mencoba produk kuliner yang baru atau yang 
berbeda. 
4.3.2. Deskripsi Jawaban Responden Mengenai Kebiasaan dalam Melakukan 
Pembelian Sajian Kuliner di Kabupaten Trenggalek  
Munculnya aplikasi seperi Grab dengan fitur Grabfood-nya, aplikasi 
Gojek dengan fitur Go-food, serta berbagai usaha kuliner yang menawarkan 
sistem delivery order, membuat konsumen memiliki pilihan lebih ketika 
akan melakukan pembelian sajian kuliner. Berdasarkan wawancara yang 
dilakukan peneliti kepada 12 responden yang merupakan masyarakat yang 




terkait kebiasaan responden dalam membeli sajian kuliner apakah 
cenderung tertarik secara langsung atau via online/aplikasi. Sebanyak 
delapan orang atau sebesar 66,67% dari jumlah responden lebih memilih 
membeli secara langsung baik itu take away maupun dine in. Rata-rata 
alasan mereka adalah dengan membeli secara langsung dapat melihat serta 
memastikan proses produksi dan kebersihan tempat, serta lebih hemat dalam 
hal ongkos kirim. Fitriyani yang biasa melakukan pembelian sajian kuliner 
secara langsung mengatakan: 
“Kalau aku sih lebih sukanya langsung ya kalau beli, soalnya ngerti 
prosesnya gimana, bentuk makanannya seperti apa, terus kebersihannya 
juga”  
Berdasarkan banyaknya responden yang lebih memilih membeli 
secara langsung, dapat disimpulkan bahwa rata-rata masyarakat yang 
berdomisili di sekitar area kios Bakso Karangan dalam memperoleh sajian 
kuliner cenderung lebih memilih membeli secara langsung baik itu take 
away ataupun dine in untuk memastikan proses serta kebersihan lokasi, serta 
menghindari ongkos kirim. 
4.3.3. Deskripsi Jawaban Responden Terkait Usaha Kuliner di Kabupaten 
Trenggalek 
Kabupaten Trenggalek merupakan salah satu kota dengan tingkat 
persaingan usaha kuliner yang lumayan tinggi dengan banyaknya usaha 




12 responden yang merupakan masyarakat yang berdomisili di sekitar area 
kios Bakso Karangan, ketika diberikan pertanyaan mengenai keresahan atau 
masalah yang mungkin dialami terkait dengan kuliner di Kabupaten 
Trenggalek ini, tujuh orang atau 58,33% dari jumlah responden berpendapat 
bahwa keterbatasan varian produk serta banyaknya usaha yang cenderung 
mengikuti tren yang sedang muncul. Salah satu responden yang 
mengungkapkan hal tersebut adalah Bangun Barguna Alam. Bangun dalam 
wawancara mengatakan: 
 “Kalau keresahan sih sepertinya di Trenggalek itu misal satu orang 
buka terus semuanya buka dengan varian yang sama, jadi kadang 
mencontek, bahkan kadang-kadang itu rasanya ya tidak senikmat yang 
pertama buka gitu. Masalah rasa itu yang memang tidak bisa dibohongi ya, 
maksudnya orang yang pertama buka itu ya dia yang punya taste yang 
masih ori gitu lho. Kalau yang sudah menjiplak itu kurang. Contohnya kan 
kalau misalnya kayak kopi di Trenggalek gitu. Satu orang buka kopi, terus 
semua orang pada buka kopi gitu.” 
Ketika diberikan pertanyaan mengenai usaha kuliner yang diharapkan 
dapat muncul di Kabupaten Trenggalek, mayoritas jawaban responden 
adalah usaha kuliner yang dapat menyajikan produk yang variatif, tidak 
hanya ikut-ikutan pesaing, serta memberikan harga terjangkau sesuai 
dengan kualitasnya. Sebagaimana yang diungkapkan Ditra Tri Wurnanda 




“Kalau saya sih harapannya itu usaha yang lebih variatif ya, jadi 
lebih banyak menu, terus juga pasti lebih higienis, harganya sesuai dengan 
masakannya. Kadang di Trenggalek itu kejadian harganya tinggi tapi tidak 
sesuai dengan rasanya, jadi harapannya itu harganya sesuai dengan apa 
yang kita dapat, seperti itu.” 
Kesimpulan yang dapat diambil adalah bahwa sebagian besar 
masyarakat yang berdomisili di sekitar area kios Bakso Karangan 
menginginkan usaha yang mempunyai varian produk baru yang lebih 
variatif karena rata-rata mulai merasa jenuh dengan sajian kuliner yang 
hanya itu-itu saja. Usaha kuliner yang muncul juga diharapkan tidak hanya 
sekedar mengikuti tren atau mengikuti usaha-usaha lain yang sedang 
booming agar masyarakat tidak mengalami kejenuhan. 
4.3.4. Deskripsi Jawaban Responden Terkait Bakso Karangan  
Responden dalam penelitian ini merupakan masyarakat yang 
berdomisili di sekitar area kios Bakso Karangan yang sudah mengetahui 
mengenai usaha Bakso Karangan dan sebagian besar diantaranya sudah 
pernah melakukan transaksi pembelian terhadap produk-produk yang 
ditawarkan oleh Bakso Karangan. Berdasarkan wawancara yang dilakukan 
peneliti kepada 12 responden, ketika peneliti menanyakan terkait pendapat 
soal Bakso Karangan, semua responden memberikan respon positifnya 
terhadap usaha yang dilakukan oleh Bakso Karangan dengan alasan 
merupakan usaha dengan konsep out of the box dan tidak hanya mengikuti 




produk yang diangkat menyajikan varian baru di Kabupaten Trenggalek dan 
mempunyai cita rasa yang khas.  
Viona Rahma Wati, salah satu responden yang paling loyal 
memberikan pendapatnya mengenai Bakso Karangan termasuk alasannya 
sering melakukan repeat order. Viona Rahma Wati dalam wawancara 
mengatakan: 
“Kenapa saya sering beli sih yang pertama karena bakso mercon itu 
jarang, karena kan saya pengen nyoba yang baru juga, terus harganya 
terjangkau, terus juga service-nya sangat baik lah karena bisa langsung 
dianter, langsung kedepan rumah itu yang membuat saya tertarik dan 
loyal.” 
Seluruh responden juga memberikan respon positifnya ketika peneliti 
memberikan perntanyaan terkait potensi Bakso Karangan untuk menjadi 
usaha kuliner sesuai yang diharapkan responden, asalkan mampu 
meningkatkan pemasaran serta konsistensinya. Salah satu responden, 
Dhimas Yudha Dhiaur Rahman, dalam wawancara mengatakan: 
“Oh sangat berpotensi sih Mas, ini kan juga masih awal ya, dan ini 
itu belum ada yang latah ngikutin gitu lho. Dengan bakso merconnya yang 
meskipun pedes tapi rasanya menurut saya sudah enak gitu lho, saya kan 
pernah nyoba. Jadi menurut saya bisa sih kalau untuk menjadi usaha seperti 




Terkait dengan pelayanan yang diberikan oleh Bakso Karangan, 
seluruh responden yang sudah pernah membeli produk Bakso Karangan 
mengungkapkan respon positifnya terhadap pelayanan yang diberikan oleh 
Bakso Karangan. Respon positif juga ditunjukkan responden mengenai 
harga yang diberikan oleh Bakso Karangan terhadap produk-produk yang 
ditawarkan, seluruh responden menyatakan bahwa harga yang diberikan 
oleh Bakso Karangan terhadap produk-produknya sudah sesuai dengan 
berbagai pertimbangan. Bangun Barguna Alam mengatakan bahwa harga 
yang ditetapkan jika diimbangi dengan kualitas dan kuantitas yang 
ditawarkan berarti sudah sesuai. Bangun dalam wawancara mengatakan: 
“Sesuai sih Mas kalau menurut saya karena isinya kan banyak, terus 
ada sayur-sayurannya juga. Bagi saya masuk-masuk aja sih untuk harga 
delapan ribu itu worth it gitu, sebenernya harga itu kan relatif ya. Misalnya 
harganya sampean bikin  sepuluh ribu tapi itu worth it gitu menurut saya 
juga bukan sebuah masalah gitu” 
Hal yang menjadi sorotan bagi Bakso Karangan menurut responden 
adalah pada pemasaran yang dilakukan oleh Bakso Karangan. Mayoritas 
responden memberikan kritik bahwa pemasaran yang dilakukan oleh Bakso 
Karangan belum terlalu efektif, terlebih pada pemasaran melalui sosial 
media. Ditra Tri Wurnanda memberikan kritiknya mengenai pemasaran 
Bakso Karangan yang dirasa kurang efektif. Dalam wawancara yang 




“Kalau saya lihat melalui sosial media lebih cenderung ineffective ya, 
karena jujur kan saya taunya dari mulut ke mulut, mungkin kalau saya di 
sosial medianya lebih menunggu kalau ada promo gitu. Tapi kalau saya 
lihat social media marketing untuk menarik konsumen baru itu masih belum 
cukup efektif gitu kalau saya lihat.” 
Tidak adanya tempat usaha yang luas disediakan oleh Bakso 
Karangan untuk dine in juga menjadi kritik yang disebutkan oleh beberapa 
responden. Wahyu Eko Wiratno, salah satu responden yang menyatakan 
pentingnya tempat usaha untuk branding, mengungkapnya kritiknya dalam 
wawancara sebagai berikut: 
“Kalau kritik sih utamanya di pemasaran Mas, biar banyak yang tau 
biar banyak yang tertarik. Terus juga kalau bisa disediakan tempat usaha 
yang luas Mas, karena bagi konsumen tempat yang luas dan nyaman itu 
juga menjadi daya tarik tersendiri dan itu dapat memudahkan branding 
juga Mas.” 
Ketiga responden yang mempunyai karakteristik konsumen tipe IV 
dalam penelitian ini, yaitu responden yang sudah mengetahui mengenai 
Bakso Karangan namun belum pernah melakukan pembelian produk, juga 
memberikan pendapatnya terkait kurang gencarnya pemasaran yang 
dilakukan oleh Bakso Karangan sehingga mereka belum pernah membeli 




“Belum pernah membeli karena belum kepikiran buat beli aja sih, 
mungkin pemasarannya kali ya yang kurang pendekatan ke orang-orang 
yang belum tau lebih gitu, jadi kayak masih belum tertarik juga.” 
Berdasarkan berbagai macam pendapat responden mengenai Bakso 
Karangan dapat disimpulkan bahwa sebenarnya Bakso Karangan cukup 
menarik bagi masyarakat yang berdomisili di sekitar area kios Bakso 
Karangan karena memberikan varian produk baru yang jarang ditemui. 
Produk yang diproduksi oleh Bakso Karangan pun dirasa sudah mampu 
memberikan cita rasa yang khas dan digemari sebagian besar konsumen. 
Harga dan pelayanan yang diberikan juga sudah cukup memuaskan bagi 
konsumen. Hal yang perlu menjadi sorotan bagi Bakso Karangan adalah 
mengenai pemasaran, baik itu melalui sosial media ataupun media yang lain 
harus digencarkan secara konsisten untuk menjangkau pasar yang lebih 
masif dan dikenal lebih banyak orang. Tidak adanya tempat usaha yang 
myang luas dan nyaman untuk dine in juga menjadi hal yang patut disoroti 
oleh manajemen Bakso Karangan karena menurut sebagian besar 
responden, tempat usaha merupakan hal yang vital dan mayoritas 
masyarakat yang berdomisili di sekitar area kios Bakso Karangan lebih 
menyukai membeli makanan secara langsung dengan berbagai 




4.4 Analisis Lingkungan Strategis   
Analisis lingkungan strategis terdiri dari analisis lingkungan internal 
serta analisis lingkungan eksternal yang berpengaruh terhadap kelangsungan 
usaha Bakso Karangan. Sumber data yang digunakan sebagai dasar analisis 
lingkungan strategis bersumber dari wawancara dengan informan penelitian 
yang merupakan pemilik usaha Bakso Karangan, wawancara dengan beberapa 
responden yang telah dilakukan serta analisis pribadi peneliti berdasarkan 
pertimbangan dari proses usaha Bakso Karangan. Adapun bukti wawancara 
berupa transkrip wawancara terlampir pada bagian lampiran. 
4.4.1. Analisis Lingkungan Internal Bakso Karangan 
Analisis lingkungan internal perusahaan berkaitan dengan kekuatan 
dan kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan tersebut ditinjau dari faktor-
faktor yang ada di dalam perusahaan. Analisis dilakukan terhadap lima 
faktor yang sangat berpengaruh bagi perusahaan yaitu faktor manajemen, 
faktor pemasaran, faktor keuangan, faktor produksi dan operasi, serta faktor 
penelitian dan pengembangan.  
a. Faktor Manajemen 
Manajemen yang dilakukan dalam internal tim Bakso Karangan dapat 
dinilai belum maksimal karena Sumber Daya Manusia didalam tim 
Bakso Karangan hanya terdiri dari 2 orang yaitu 1 orang yang menjadi 
pemilik dan 1 orang sebagai pekerja dalam usahanya. Kelemahan dari 
aspek manajemen Bakso Karangan lebih banyak ditemukan daripada 




kuliah serta kegiatan lain menjadi salah satu kelemahan pada aspek 
manajemen Bakso Karangan. Kelemahan tersebut merupakan 
kelemahan mendasar yang dapat menimbulkan berbagai kendala 
lainnya. Salah satu kendala yang dihasilkan karena keterbatasan SDM 
ini adalah dalam menjalankan job description, Bakso Karangan 
mengalami banyak kesulitan karena SDM yang ada juga masih harus 
saling mengisi kekurangan masing-masing sehingga harus siap 
rangkap tugas. Hal tersebut semakin sulit ketika pekerja satu-satunya 
sedang ada kepentingan lain yang harus didahulukan atau harus absen 
karena keperluan mendadak, pemilik / manajer harus siap untuk mem-
backup. Kelemahan lain terkait SDM juga pada gaji yang didapatkan 
karyawan masih rendah karena pendapatan dari usaha yang juga 
masih relatif labil sehingga hal tersebut juga dapat berpengaruh 
terhadap kinerja dan motivasi kerja. Kelemahan lainnya yang juga 
mendasar adalah kurang matangnya perencanaan strategi dari 
manajemen Bakso Karangan semenjak awal usaha berjalan. Pada poin 
kekuatan yang dimiliki Bakso Karangan dari aspek manajemen adalah 
kedua SDM yang ada di Bakso Karangan memiliki kelebihan yang 
berbeda-beda namun saling sharing. Kedua SDM Bakso Karangan 
juga dapat memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen, selain 
itu dengan hanya berdua Bakso Karangan sedikit diuntungkan karena 





b. Faktor Pemasaran 
Dari segi pemasaran tim Bakso Karangan juga masih memiliki banyak 
kelemahan dibanding poin kekuatan. Kelemahan pertama karena 
masih startup sehingga banyak yang belum mengenal brand Bakso 
Karangan sehingga brand awareness perlu dibangun terlebih dahulu.  
Guna membangun brand awareness diperlukan pemasaran yang 
gencar dan masif namun Bakso Karangan masih terlalu minim dalam 
mengeluarkan biaya pemasaran. Saat ini, pemasaran yang dilakukan 
belum menggunakan iklan berbayar, baik itu iklan melalui media 
sosial ataupun mencetak brosur atau pamflet, masih sekedar 
menggunakan jaringan lingkup pertemanan untuk mempromosikan 
produk. Pada media sosial, Bakso Karangan baru sebatas aktif di 
Instagram saja, belum mampu memaksimalkan media lainnya. 
Saluran distribusi yang digunakan juga belum terlalu optimal karena 
bisa dibilang Bakso Karangan masih sekedar melakukan kegiatan 
pemasaran dengan belum mampu memaksimalkan pihak ketiga. 
Kelemahan lain juga kurangnya pendekatan terhadap konsumen, 
banyak konsumen yang menginginkan promo dan diskon namun 
belum bisa dipenuhi karena masih memiliki keterbatasan dalam 
permodalan. Selain itu, pemasaran yang kurang mengakibatkan Bakso 
Karangan memiliki tingkat penjualan dan pendapatan yang tidak 




menunjukkan pendapatan bersih Bakso Karangan pada bulan Agustus 
sampai dengan Desember 2020 tidak sampai 3 juta per bulan. 
Kelebihan dari sisi pemasaran Bakso Karangan adalah penentuan 
harga yang bersaing dan dapat diterima konsumen, serta dapat 
memberikan kemudahan bagi konsumen dalam memperoleh produk.  
c. Faktor Keuangan 
Pada aspek keuangan, Bakso Karangan melakukan fungsi keuangan 
dengan pencatatan menggunakan media beberapa software keuangan 
untuk mencapai keakuratan data keuangan, meskipun pada 
prakteknya masih beberapa kali terjadi kesalahan pencatatan. 
Pencatatan dilakukan setiap hari kemudian laporan keuangan untuk 
bulanan. Kendala mendasar pada aspek keuangan bagi usaha ini 
adalah dari sisi permodalan sendiri yang minim sehingga berbuntut ke 
masalah lain seperti belum adanya tempat usaha yang terbuka kepada 
konsumen (masih terbatas pada sistem delivery order) sehingga tim 
Bakso Karangan harus mampu mengoptimalkan setiap pengeluaran 
dengan tepat sasaran dan melakukan perencanaan anggaran, 
sedangkan tim Bakso Karangan sendiri juga masih memiliki 








d. Faktor Produksi dan Operasi 
Pada segi produksi, Bakso Karangan sendiri memiliki beberapa 
kekuatan yaitu cita rasa yang kuat dan khas pada produknya, 
produknya pun merupakan produk yang jarang ditemui di Kabupaten 
Trenggalek. Karyawan Bakso Karangan juga sudah menguasai 
bagaimana memproduksi dengan benar. Kelemahan dari aspek 
produksi dan operasi pada Bakso Karangan yaitu belum mempunyai 
alat produksi penggilingan daging sendiri sehingga hal tersebut 
menambah biaya produksi. Kelemahan lainnya yaitu pembagian 
waktu usaha dengan agenda kuliah serta kegiatan lainnya juga 
mengganggu kegiatan operasional, produk yang ditawarkan belum 
banyak variasinya sehingga memungkinkan pelanggan dapat jenuh. 
Konsistensi terkait operasional perusahaan juga masih menjadi 
kelemahan dan beberapa kali menjadi kritik dari konsumen. 
e. Faktor Penelitian dan Pengembangan 
Pada aspek penelitian dan pengembangan, Bakso Karangan perlu 
untuk lebih sering mengadakan penelitian serta pengembangan 
produk baru untuk dapat mengembangkan produk guna bisa 
memperluas pasar. Kelemahan dari Bakso Karangan sendiri pada 
aspek ini yaitu masih kurangnya kegiatan penelitian dan 
pengembangkan yang dicanangkan, oleh karena itu kegiatan seperti 
trial and error terhadap produk baru untuk menemukan resep baru 




dilakukan lebih sering. Bakso Karangan juga harus lebih aktif dalam 
belajar serta sharing dengan unit usaha kuliner lain agar mampu 
belajar lebih banyak serta menjadi salah satu sumber menemukan ide 
baru. 
4.4.2. Analisis Lingkungan Eksternal Bakso Karangan 
Analisis lingkungan eksternal perusahaan berkaitan dengan peluang 
dan ancaman yang dimiliki oleh perusahaan tersebut ditinjau dari faktor-
faktor dari luar perusahaan. Faktor-faktor eksternal yang dapat 
mempengaruhi kelangsungan usaha dari suatu perusahaan antara lain faktor 
ekonomi, faktor sosial budaya dan demografi, faktor politik pemerintahan 
dan hukum, faktor teknologi, serta faktor lingkungan kompetitif.  
a. Faktor Ekonomi 
Aspek perekonomian dari negara atau suatu wilayah akan ikut 
menjadi faktor yang berpengaruh bagi jalannya sebuah usaha. Dalam 
hal ini, faktor tingkat inflasi serta pendapatan perkapita menjadi salah 
satu faktor yang berpengaruh. Berdasarkan data BPS Kab. 
Trenggalek, inflasi tahun 2020 di Jawa timur meningkat 0,28 persen. 
Tentu tingkat inflasi dapat memberikan ancaman di tahun yang akan 
datang apabila mengalami kenaikan kenaikan bahan baku yang dapat 
meningkatkan biaya yang dikeluarkan. Untuk pertumbuhan ekonomi 
masyarakat Trenggalek, pada tahun 2019 terjadi peningkatan sebesar 
0,05 persen poin menjadi 5,08 persen dibandingkan tahun 




banyaknya masyarakat Trenggalek yang menuju ke segmen pasar 
kelas menengah, sehingga semakin banyak pula target pasar yang 
dapat kami sasar. 
b. Faktor Sosial, Budaya dan Demografi 
Berdasarkan analisis, gaya hidup dan budaya masyarakat Trenggalek 
semakin konsumtif dari tahun ke tahun. Hal ini didukung oleh 
banyaknya penjual sayur siap saji dan jasa laundry. Selain itu, 
berkaitan dengan selera, setiap orang memiliki selera yang berbeda 
mengenai makanan, baik dari rasa, bentuk, warna, dan kemasan. Hal 
ini dapat memberikan ancaman bagi kami karena produk unggulan 
Bakso Karangan adalah Bakso Mercon sehinngga menjadikan 
masyarakat yang kurang suka pedas tidak tertarik dengan produk 
kami . 
c. Faktor Politik, Pemerintahan dan Hukum 
Ditinjau dari segi faktor politik, pemerintahan dan hukum, belum 
terlalu menimbulkan pengaruh bagi usaha Bakso Karangan. Untuk 
pengaruh positif bisa dirasakan dari komitmen pemerintah untuk 
semakin mendukung kegiatan berwirausaha. Selain itu pengaruh dari 








d. Faktor Teknologi 
Semakin berkembangnya teknologi, sosial media mulai digunakan 
sebagai media pemasaran oleh start-up bisnis. Banyaknya 
masyarakat muda yang menggunakan sosial media saat ini 
memberikan peluang bagi kami untuk menjangkau pasar yang lebih 
luas dan lebih cepat, selain itu dapat mempermudah kami dalam 
meningkatkan Brand Awareness kepada konsumen. Tidak hanya itu, 
keberadaan bisnis berbasis aplikasi online yang bisa menjadi pihak 
ketiga bagi merchant kuliner, seperti Grab, Go-Jek, OVO, dan 
sebagainya sangatlah membantu dan menjadi peluang tersendiri. 
Ancaman bisa muncul dari respon-respon negatif melalui sosial media 
yang cepat menyebar apabila pelayanan ataupun produk yang 
diberikan kurang memuaskan. Ancaman juga bisa muncul dari 
maraknya manipulasi yang muncul dalam pemasaran produk kuliner 
via online. Perilaku negatif para pesaing yang terkadang dalam 
memasarkan produk kulinernya secara online terdapat 
ketidaksesuaian antara gambar yang dipromosikan dengan bagaimana 
yang sebenarnya disajikan juga dapat menimbulkan ancaman. 
e. Faktor Lingkungan Kompetitif 
Faktor lingkungan kompetitif merupakan lingkungan dimana 
perusahaan yang bergerak pada sektor tertentu saling bersaing. Faktor 
ini berkaitan dengan Model Lima Kekuatan Pesaing menurut Porter. 




kompetitif dengan menggunakan analisis berdasar lima kekuatan 
pesaing menurut Porter adalah sebagai berikut: 
1. Persaingan Antar Perusahaan Dalam Industri 
Persaingan yang sangat ketat antar perusahaan dalam industri 
kuliner di Kabupaten Trenggalek tentu memunculkan ancaman 
bagi Bakso Karangan. Perusahaan-perusahaan sejenis yang ada 
akan saling bersaing dalam merebut pelanggan, masing-masing 
perusahaan akan menggunakan strategi bersaing yang dimilikinya. 
Hal ini dilakukan karena persaingan antar perusahaan sejenis 
merupakan ancaman terbesar diantara lima kekuatan kompetitif. 
Peluang yang dapat diambil dalam hal ini adalah dengan 
banyaknya perusahaan sejenis akan lebih memberikan motivasi 
bagi Bakso Karangan untuk terus berkembang serta dapat 
melakukan benchmarking. 
2. Kemungkinan Masuknya Pesaing Baru  
Munculnya pesaing baru yang memiliki modal ataupun fasilitas 
lebih bagi Bakso Karangan tentu memberikan ancaman tersendiri 
bagi Bakso Karangan. Produk-produk dari Bakso Karangan yang 
sebenarnya mudah ditiru juga memberikan ancaman terkait 
masuknya pesaing baru walaupun pesaing belum tentu mampu 






3. Potensi Pengembangan Produk Substitusi 
Ancaman bagi Bakso Karangan juga terkait dengan banyaknya 
macam produk substitusi yang tersedia di Kabupaten Trenggalek. 
Banyaknya usaha kuliner lain yang menjual berbagai produk 
kuliner lainnya menjadikan ancaman bagi Bakso Karangan. 
4. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok 
Peluang bagi Bakso Karangan pada poin ini adalah kemudahan 
dalam memperoleh pasokan bahan baku produk karena tersedia 
dari berbagai pemasok di Kabupaten Trenggalek. Ancaman terkait 
hal ini dapat berupa kenaikan harga bahan baku yang dapat 
berpengaruh kepada harga produk. 
5. Kekuatan Tawar Menawar Konsumen 
Dalam hal ini Bakso Karangan mempunyai ancaman berupa 
munculnya pesaing yang mampu menawarkan varian produk yang 
sama dengan harga yang lebih murah dibanding harga yang 
diberikan Bakso Karangan. 
4.5 Analisis Strategi  
Analisis strategi dalam penelitian ini terdiri dari tiga tahapan dengan 
menggunakan lima alat analisis. Berdasarkan data dari analisis lingkungan 
strategis pada bagian sebelumnya, pada bagian ini akan ditentukan pembobotan 
dan peringkat sehingga akan menghasilkan nilai skor untuk Matriks IFE-EFE 
sebagai tahap masukan. Langkah selanjutnya dilakukan dengan membuat 




pencocokan, kemudian pada tahap keputusan dengan menggunakan matriks 
QSPM.  
4.5.1. Tahap Masukan Menggunakan Matriks IFE-EFE 
4.5.1.1. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
Analisis Internal Factor Evaluation (IFE) bertujuan untuk 
mengidentifikasi faktor-faktor kunci yang menjadi kekuatan dan 
kelemahan yang terdapat dalam lingkungan internal Bakso Karangan. 
Poin-poin kekuatan dan kelemahan diambil dari data analisis lingkungan 
internal perusahaan Bakso Karangan pada bagian 4.4.1. serta data 
pendukung analisis ini terdapat di bagian lampiran 17. 
a. Kekuatan 
1. SDM dengan berbagai kemampuan yang setara 
Sumber Daya Manusia di Bakso Karangan terdiri dari 2 orang yaitu 
1 orang sebagai pemilik sekaligus manajer dan 1 orang sebagai 
karyawan. Kondisi tersebut juga membuat SDM di Bakso Karangan 
harus memiliki berbagai kemampuan sekaligus dan saling berbagi 
pengetahuan hingga memiliki kemampuan yang setara dalam 
bidangnya masing-masing. Berbagai kemampuan tersebut 
dibutuhkan terutama bagi manajer Bakso Karangan untuk 
mengantisipasi apabila satu-satunya karyawan berhalangan, maka 






2. Pelayanan yang baik kepada konsumen 
Pelayanan yang diberikan Bakso Karangan dalam hal ini mulai dari 
respon terhadap konsumen, pemrosesan pesanan, pengantaran, 
hingga produk sampai tujuan. Pelayanan yang diberikan Bakso 
Karangan terhadap para konsumen dinilai sudah cukup baik 
berdasarkan wawancara kepada para konsumen yang memberikan 
respon positif terhadap pelayanan yang diberikan Bakso Karangan. 
Bakso Karangan dituntut selalu responsif, menjaga tutur bahasa dan 
keramah-tamahan pada saat memberikan tanggapan, serta 
memastikan pengantaran sampai tujuan pada waktu yang dijanjikan. 
3. Koordinasi Internal Perusahaan yang Mudah 
SDM yang hanya ada dua orang di internal Bakso Karangan 
membuat koordinasi antar anggota didalamnnya berlangsung mudah 
sehingga dapat meminimalisir adanya miss communication antar 
lini. Kemudahan koordinasi internal dibuktikan dengan adanya 
diskusi rutin antara manajer & karyawan baik mingguan atau 
bulanan, serta dapat berdiskusi secara langsung ketika menghadapi 
suatu masalah melalui chat Whatsapp. 
4. Harga yang bersaing dan terjangkau 
Harga yang diberikan Bakso Karangan terhadap setiap produk yang 
ditawarkannya telah disesuaikan dengan segmentasi pasar utama 
yaitu masyarakat di sekitar kios Bakso Karangan berada. Dengan 




dikatakan masyarakat sekitar cukup sensitif terhadap harga, Bakso 
Karangan harus mampu menetapkan harga yang terjangkau namun 
tetap dengan memberikan jaminan kualitas yang pada produknya. 
Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada para konsumen, 
hampir seluruh konsumen berpendapat bahwa harga yang diberikan 
Bakso Karangan terhadap produknya sudah sesuai. 
5. Kemudahan konsumen dalam memperoleh produk 
Konsumen cukup dimanjakan dalam memperoleh produk Bakso 
Karangan. Konsumen hanya perlu menghubungi pihak Bakso 
Karangan baik melalui Instagram ataupun Whatsapp, setelahnya 
tinggal menunggu pesanan diproses dan dikirim. Ongkos kirim yang 
dibebankan pun gratis untuk pengantaran jarak dekat. 
6. Produk yang unik dengan cita rasa kuat dan khas 
Produk yang disajikan oleh Bakso Karangan merupakan produk 
yang unik serta memiliki cita rasa khas yang menggugah selera. 
Mayoritas konsumen Bakso Karangan menyukai cita rasa pedas dari 
produk yang ditawarkan Bakso Karangan karena memang berbeda 
dengan bakso yang lain serta dianggap memiliki keunikan tersendiri. 
7. Produk yang jarang ditemui di Kabupaten Trenggalek 
Produk bakso yang di dalam pentol baksonya terdapat cabai dan 
tetelan sapi merupakan produk yang jarang ditemui di Kabupaten 
Trenggalek namun tetap disukai oleh sebagian besar masyarakat 




tanggapan dari responden wawancara juga dapat dilihat dari 
keberadaan menu Bakso Karangan yang sangat jarang ada di aplikasi 
Grabfood ataupun Go-food dari usaha kuliner yang ada di 
Kabupaten Trenggalek. Keberadaan bakso mercon di Kabupaten 
Trenggalek masih dibawah 5% dari keseluruhan usaha kuliner yang 
terdapat di Grab maupun Go-food.  
b. Kelemahan 
1. Manajemen waktu dan job description yang kurang baik 
Kendala manajerial dalam hal waktu serta job description masing-
masing anggota di Bakso Karangan memang tidak terhindarkan 
karena usaha ini hanya dijalankan oleh 2 orang, yaitu 1 karyawan 
dan 1 manajer yang masih aktif kuliah serta memiliki kegiatan 
lainnya. Manajemen waktu yang kurang baik dalam membagi antara 
usaha, kuliah dan kegiatan lain terkadang masih menjadi kendala. 
SDM yang ada di Bakso Karangan harus saling rangkap tugas 
semisal salah seorang diantaranya sedang ada kepentingan yang 
harus didahulukan dan tentu hal tersebut masih menjadi kelemahan 
di Bakso Karangan. 
2. Gaji SDM masih rendah 
Gaji perseorangan untuk SDM di Bakso Karangan masih terhitung 
cukup rendah. Hal ini juga disebabkan karena pendapatan bulanan 




stabil ini kadang membuat penurunan kinerja SDM didalamnya dan 
berkurangnya motivasi kerja. 
3. Kurangnya perencanaan strategi dari awal 
Perencanaan strategi yang matang memang mempunyai andil yang 
sangat vital bagi keberhasilan suatu perusahaan. Perusahaan yang 
merumuskan strategi terkesan terburu-buru dan belum matang akan 
terombang-ambing ditengah jalannya usaha, seperti penjualan yang 
tidak stabil, sebagaimana yang kini sedang dirasakan oleh Bakso 
Karangan, maka dalam penelitian ini dilakukan perumusan strategi 
yang dapat membantu pengembangan bisnis. 
4. Brand yang belum dikenal 
Bakso Karangan yang merupakan brand start-up tentu belum 
banyak dikenal oleh masyarakat. Hal itu bisa dibuktikan dari 
sedikitnya pengikut Instagram Bakso Karangan. Loyalitas serta 
kepercayaan dari konsumen terhadap brand dari usaha sangatlah 
penting sehingga brand awareness perlu dibangun terlebih dahulu.  
5. Upaya pemasaran yang masih sangat kurang 
Pemasaran yang dilakukan oleh Bakso Karangan masih sangat 
kurang, untuk membangun brand awareness diperlukan pemasaran 
yang gencar dan masif namun Bakso Karangan masih terlalu minim 
dalam mengeluarkan biaya pemasaran. Saat ini, pemasaran yang 
dilakukan belum menggunakan iklan berbayar berbayar baik itu 




sekedar menggunakan jaringan pertemanan untuk mempromosikan 
produk. Pendekatan yang dilakukan kepada konsumen pun dinilai 
masih kurang, bahkan konten Bakso Karangan yang diunggah ke IG 
pun sedikit sekali sehingga masih banyak yang tidak tahu dan kurang 
tertarik terhadap produk-produk Bakso Karangan. 
6. Penggunaan sosial media belum optimal 
Penggunaan sosial media Bakso Karangan baru sebatas aktif di 
Instagram saja, belum mampu memaksimalkan sosial media yang 
lain juga untuk mengoptimalkan pemasaran. 
7. Penggunaan saluran distribusi belum optimal 
Saluran distribusi yang digunakan juga belum terlalu optimal karena 
bisa dibilang Bakso Karangan masih sekedar melakukan kegiatan 
pemasaran dengan belum mampu memaksimalkan pihak ketiga.  
8. Minimnya permodalan 
Minimnya modal dari pemilik Bakso Karangan adalah akibat 
pendapatan bersih yang diperoleh masih rendah, dapat dilihat dari 
laporan keuangan Bakso Karangan tahun 2020. Rendahnya 
pendapatan bersih Bakso Karangan tersebut mempengaruhi 
kelangsungan usaha yang masih banyak memiliki keterbatasan, 
misalnya belum mempunyai tempat usaha yang luas dan nyaman 
untuk konsumen hingga pemasaran yang belum mampu menjangkau 





9. Penjualan dan pendapatan masih sangat labil 
Penjualan dan pendapatan yang masih sangat labil membuat Bakso 
Karangan masih sulit untuk memutar profit dan mengembangkan 
usahanya. Tidak stabilnya penjualan dan pendapatan juga membuat 
perusahaan masih mengalami banyak keterbatasan pada faktor lain. 
10. Lokasi usaha yang kurang luas untuk dine-in 
Kurang luasnya lokasi usaha untuk dine-in bagi konsumen dapat 
memicu kurangnya nyamannya konsumen untuk menikmati sajian 
dari Bakso Karangan. Kurang luasnya lokasi usaha ini termasuk 
kurang luasnya lahan parkir yang dimiliki oleh Bakso Karangan. Hal 
tersebut menyebabkan calon pembeli yang kebetulan ingin makan di 
tempat menjadi enggan untuk singgah di kios Bakso Karangan 
11. Produk-produk yang ditawarkan belum variatif 
Bakso Karangan memang menyajikan varian produk yang jarang 
ditemui di Kabupaten Trenggalek, namun karena produk yang 
ditawarkan baru sebatas bakso mercon sebagai produk baru, variasi 
produk yang ditawarkan oleh Bakso Karangan dinilai masih kurang 
variatif. 
12. Kurangnya konsistensi dalam operasional 
Kondisi dimana manajer yang ada di Bakso Karangan masih 
berstatus mahasiswa aktif dengan segala kegiatan perkuliahan 
didalamna terkadang membuat konsistensi jam operasional dari 




karyawan yang dimiliki berhalangan. Konsistensi diperlukan agar 
konsumen tidak bingung apabila ingin membeli produk Bakso 
Karangan dan pasti berdampak positif terhadap peningkatan 
penjualan produk Bakso Karangan. 
13. Kurangnya penelitian dan pengembangan 
Penelitian dan pengembangan terhadap produk-produk baru untuk 
memperbanyak macam varian memang sangat penting untuk 
dilakukan guna perkembangan usaha. Penelitian dan pengembangan 
juga bisa dilakukan dengan belajar dari para pesaing yang sudah 
berhasil dan benchmarking terhadap apa saja yang mereka lakukan 
dalam keberhasilannya. Saat ini Bakso Karangan hanya 1 kali 
mencoba untuk mengembangkan produk baru berupa produk 





Berdasarkan poin-poin analisis Internal Factor Analysis diatas, 
maka dapat disusun matriks IFE sebagaimana pada tabel 4.4 
dibawah ini. 
Tabel 4. 4. Matriks IFE Bakso Karangan 
Sumber: Data diolah, 2021 
Hasil analisis matriks IFE menunjukkan skor total sebesar 2,20. 
Menurut David (2017) apabila skor pembobotan total IFE dibawah 2,5 
maka menunjukkan bahwa perusahaan masih lemah secara internal. Bakso 




1 SDM dengan berbagai kemampuan yang setara 0.03 3 0.09 
2 Pelayanan yang baik kepada konsumen 0.04 3 0.12 
3 Koordinasi internal perusahaan yang mudah 0.02 3 0.06 
4 Harga yang bersaing dan terjangkau 0.07 3 0.21 
5 Kemudahan konsumen dalam memperoleh 
produk 
0.03 3 0.09 
6 Produk yang unik dengan cita rasa kuat dan khas 0.1 3 0.3 
7 Produk yang jarang ditemui di Kabupaten 
Trenggalek 
0.03 4 0.12 
Total Skor Kekuatan 0.99 
B Kelemahan 
8 Manajemen waktu dan jobdesc yang kurang baik  0.03 2 0.06 
9 Gaji SDM masih rendah 0.02 1 0.02 
10 Kurangnya perencanaan strategi dari awal 0.12 2 0.24 
11 Brand yang belum dikenal 0.04 1 0.04 
12 Upaya pemasaran yang masih sangat kurang 0.1 2 0.2 
13 Penggunaan sosial media belum optimal 0.04 2 0.08 
14 Penggunaan saluran distribusi belum optimal 0.04 1 0.04 
15 Minimnya permodalan 0.07 2 0.14 
16 Penjualan dan pendapatan masih sangat labil 0.03 2 0.06 
17 Produk-produk yang ditawarkan belum variatif 0.03 1 0.03 
18 Lokasi usaha yang kurang luas untuk dine-in  0.07 2 0.14 
19 Kurangnya konsistensi dalam operasional 0.07 2 0.14 
20 Kurangnya penelitian dan pengembangan 0.02 1 0.02 
Total Skor Kelemahan 1.21 




Karangan dalam hal ini dapat diindikasikan masih belum optimal pada 
lingkungan internal usahanya dimana ini cukup rentan dengan ancaman 
dari ketatnya persaingan antar usaha kuliner yang ada di Kabupaten 
Trenggalek. 
4.5.1.2. Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) 
Analisis Eksternal Factor Evaluation (EFE) bertujuan untuk 
mengidentifikasi faktor-faktor kunci yang menjadi peluang dan ancaman 
dari lingkungan eksternal Bakso Karangan. Poin-poin peluang dan 
ancaman diambil dari data analisis lingkungan eksternal perusahaan Bakso 
Karangan pada bagian 4.4.2. serta data pendukung analisis ini terdapat di 
bagian lampiran 17. 
a. Peluang 
1. Kondisi ekonomi daerah yang cukup stabil 
Kabupaten Trenggalek memiliki kondisi ekonomi yang cukup stabil 
bahkan terus membaik. Berdasarkan data dari BPS Kab. Trenggalek 
terkait dengan pertumbuhan ekonomi, pada tahun 2019 terjadi 
peningkatan sebesar 0,05 persen poin menjadi 5,08 persen 
dibandingkan tahun sebelumnya. Berdasarkan data tersebut, peluang 
yang muncul adalah semakin meningkatkan daya beli masyarakat 
dan semakin banyaknya masyarakat Kabupaten Trenggalek yang 
menuju ke segmen pasar kelas menengah, sehingga semakin banyak 





2. Gaya hidup masyarakat yang konsumtif 
Gaya hidup masyarakat Kabupaten Trenggalek yang konsumtif 
menimbulkan peluang untuk setiap usaha kuliner yang ada di 
Kabupaten Trenggalek. Gaya hidup masyarakat Trenggalek semakin 
konsumtif bisa dibuktikan dari data BPS Kab. Trenggalek yang 
menyatakan bahwa dari tahun 2019 sampai tahun 2020 tingkat 
konsumsi masyarakat Trenggalek mengalami peningkatan. Gaya 
hidup yang konsumtif tersebut dapat mendorong banyaknya 
pembelian yang dilakukan oleh masyarakat terhadap produk kuliner 
yang tentu merupakan peluang tersendiri bagi Bakso Karangan. 
3. Sajian kuliner yang kurang variatif 
Kab. Trenggalek memang memiliki persaingan yang ketat dalam 
bidang kuliner namun untuk varian kulinernya dinilai masih kurang 
variatif dan hanya cenderung itu-itu saja. Sajian kuliner di Kab. 
Trenggalek didominasi oleh lalapan, pecel, sate ayam dan 
sebagainya yang rata-rata memang dianggap sudah sangat umum.  
4. Luasnya pasar 
Dengan target pasar Bakso Karangan yang menyasar semua 
golongan usia, hal tersebut sangat menguntungkan bagi Bakso 
Karangan karena pasarnya yang sangat luas. Bakso Karangan 
menerapkan segmentasi geografis, yaitu sekitar lingkup Kec. 
Karangan. Berdasarkan data dari website Kantor Kecamatan 




51.594 jiwa. Maka dari itu, bisa dikatakan bahwa Bakso Karangan 
mempunyai pasar yang sangat luas. 
5. Pasar cukup tertarik akan produk baru 
Masyarakat cenderung lebih tertarik terhadap produk baru apalagi di 
Trenggalek yang rata-rata mengalami kejenuhan terhadap produk-
produk kuliner yang sudah sangat umum. Ketertarikan terhadap 
produk baru akan semakin meningkat ketika produk tersebut 
booming di pasaran atau menjadi tren di masyarakat. 
6. Dukungan Pemerintah terhadap UMKM 
Pemerintah menyatakan dukungannya terhadap UMKM dengan 
memberikan berbagai macam bantuan modal untuk UMKM yang 
dinilai potensial. Hal ini diungkapkan secara langsung melalui 
Presiden Joko Widodo maupun Badan Ekonomi Kreatif pada tahun 
2019. 
7. Banyaknya pengguna sosial media 
Bakso Karangan yang juga menjadikan sosial media sebagai salah 
satu media pemasaran utama tentu diuntungkan dengan banyaknya 
jumlah pengguna sosial media. Berdasarkan data dari BPS 
Trenggalek, 49,87% masyarakat Trenggalek  menggunakan internet. 
Banyaknya masyarakat yang menggunakan sosial media saat ini 
memberikan peluang bagi Bakso Karangan untuk menjangkau pasar 




Bakso Karangan dalam meningkatkan Brand Awareness kepada 
konsumen. 
8. Kemunculan aplikasi pihak ketiga 
Keberadaan bisnis berbasis aplikasi online yang bisa menjadi pihak 
ketiga bagi merchant kuliner, seperti Grab, OVO, dan sebagainya di 
Kabupaten Trenggalek sangatlah membantu dan menjadikan 
peluang tersendiri bagi Bakso Karangan untuk melebarkan 
pemasaran melalui perantara lainnya apabila dapat dioptimalkan 
dengan baik. 
9. Peluang untuk benchmarking 
Peluang yang dapat diambil dari banyaknya pesaing yang ada adalah 
dengan banyaknya perusahaan sejenis akan lebih memberikan 
motivasi bagi Bakso Karangan untuk terus berkembang serta dapat 
melakukan benchmarking terhadap produk-produk, konsep usaha 
ataupun strategi pemasaran yang digunakan oleh para pesaing 
dengan usaha sejenis. Dilansir dari Google Maps, terlihat bahwa 
terdapat banyak sekali usaha kuliner serupa yang beroperasi di 
sekitar Bakso Karangan. 
10. Kemudahan dalam memperoleh bahan baku 
Salah satu peluang bagi Bakso Karangan adalah kemudahan dalam 
memperoleh pasokan bahan baku produk karena bahan baku banyak 




dari Google Maps, terlihat bahwa lokasi penggilingan daging sapi 
dan pasar rakyat sangat dekat dengan lokasi Bakso Karangan. 
b. Ancaman 
1. Kenaikan harga bahan baku 
Kenaikan bahan baku dapat menyebabkan perusahaan terpaksa 
harus menaikkan harga produknya. Kenaikan harga produk dapat 
menurunkan penjualan. Guna mengantisipasi adanya kenaikan 
bahan baku, Bakso Karangan dapat melakukan sistem stock untuk 
bahan baku yang dapat tahan lama. 
2. Perbedaan selera dalam kuliner 
Tidak semua orang mempunyai selera yang sama dalam 
mengkonsumsi sajian kuliner. Bakso Karangan yang menyajikan 
produk special yang cenderung ke rasa pedas yang kuat mungkin 
tidak cocok di sebagian orang yang mempunyai selera terhadap 
sajian yang cenderung kurang suka pedas. 
3. Manipulasi dalam pemasaran online 
Ancaman juga bisa muncul dari maraknya manipulasi yang muncul 
dalam pemasaran produk kuliner via online. Pada tahun 2019 saja, 
terdapat laporan kasus penipuan online sebanyak 16.000 lebih. 
Ditambah lagi, perilaku negatif para pesaing yang terkadang dalam 
memasarkan produk kulinernya secara online terdapat 
ketidaksesuaian antara gambar yang dipromosikan dengan 




berupa menurunnya kepercayaan masyarakat terhadap produk-
produk kuliner yang dipasarkan secara online. 
4. Respon negatif melalui sosial media 
Ancaman bagi Bakso Karangan bisa muncul dari respon-respon 
negatif konsumen sendiri melalui sosial media yang cepat menyebar 
apabila pelayanan ataupun produk yang diberikan kurang 
memuaskan. 
5. Banyaknya pesaing di bidang kuliner 
Kabupaten Trenggalek memiliki persaingan yang sangat ketat dalam 
bidang usaha kuliner dengan banyaknya jumlah usaha kuliner di 
kabupaten ini. Pesaing tentu selalu mencari cara untuk mendapatkan 
dan merebut konsumen dari usaha lainnya. Bakso Karangan harus 
bisa menjadi usaha kuliner yang mempunyai keunikan dan 
menonjolkan cita rasa khasnya sendiri agar tidak kalah saing dengan 
para pesaing lainnya di Kabupaten Trenggalek ini. 
6. Munculnya pesaing baru yang lebih mumpuni 
Kemunculan pesaing baru selalu menimbulkan ancaman bagi usaha 
UMKM. Bahkan pada tahun 2018, usaha kuliner yang beroperasi di 
Trenggalek mengalami peningkatan secara signifikan daripada 
tahun sebelumnya sebesar 220,7%. Kekhawatiran terbesar dari 
menjamurnya usaha kuliner tersebut adalah munculnya pendatang 





7. Varian produk yang mudah ditiru 
Produk bakso original dan bakso mercon merupakan produk yang 
mudah untuk ditiru dalam jenisnya, walaupun soal rasa dan resep 
memang tidak mudah untuk disamai. Bakso Karangan harus 
semakin menonjolkan cita rasa yang khas serta keunikan produknya 
walaupun dalam jenis yang sama sehingga walaupun varian produk 
mudah ditiru namun konsumen tetap bisa membedakan produk mana 
yang lebih berkualitas. 
8. Banyaknya produk substitusi yang tersedia 
Melimpahnya usaha serta sajian kuliner di Kabupaten Trenggalek 
tentu juga berarti banyaknya produk-produk substitusi yang tersedia. 
Banyaknya produk substitusi membuat pilihan konsumen semakin 
banyak dan menjadi ancaman tersendiri bagi Bakso Karangan. 
Dilansir dari Google Maps, terlihat bahwa banyak sekali warung 
makan di sekitar lokasi Bakso Karangan. 
9. Harga produk yang lebih murah di pesaing 
Pesaing yang mampu menjual jenis produk yang sama dengan harga 
yang lebih murah tentu dapat membuat konsumen lebih memilih 
pesaing yang menawarkan harga lebih murah dengan catatan apabila 
mereka dapat menyamakan kualitas dan rasa yang diberikan. Salah 
satu usaha pesaing yang dapat menjadi ancaman adalah usaha Bakso 
Tenang yang hanya berjarak 1 km dari Bakso Karangan dan 




Berdasarkan poin-poin analisis Eksternal Factor Analysis diatas, 
maka dapat disusun matriks EFE sebagaimana pada tabel 4.5 dibawah ini. 
Tabel 4. 5. Matriks EFE Bakso Karangan 
Sumber: Data diolah, 2021 
Hasil analisis matriks EFE menunjukkan skor total pembobotan 
sebesar 2,61. Total skor 2,61 berarti sudah termasuk memiliki total skor 
diatas rata-rata yang mengindikasikan bahwa Bakso Karangan sebenarnya 
mampu untuk merespon peluang yang ada sehingga mampu menarik 
keuntungan dari hal tersebut, serta meminimalkan pengaruh negatif dari 
ancaman eksternal. 




1 Kondisi ekonomi daerah yang cukup stabil 0.03 2 0.06 
2 Gaya hidup masyarakat yang konsumtif 0.02 1 0.02 
3 Sajian kuliner yang kurang variatif 0.04 2 0.08 
4 Luasnya pasar 0.1 3 0.3 
5 Pasar cukup tertarik akan produk baru 0.04 2 0.08 
6 Dukungan pemerintah terhadap UMKM 0.02 1 0.02 
7 Banyaknya pengguna sosial media 0.04 3 0.12 
8 Kemunculan aplikasi pihak ketiga 0.03 2 0.06 
9 Peluang untuk benchmarking 0.04 1 0.04 
10 Kemudahan dalam memperoleh bahan baku 0.1 4 0.4 
Total Skor Peluang  1.18 
B Ancaman 
11 Kenaikan harga bahan baku 0.1 4 0.4 
12 Perbedaan selera dalam kuliner 0.02 1 0.02 
13 Manipulasi dalam pemasaran online  0.03 2 0.06 
14 Respon negatif melalui sosial media 0.02 2 0.04 
15 Banyaknya pesaing di bidang kuliner 0.1 3 0.3 
16 Munculnya pesaing baru yang lebih mumpuni 0.1 2 0.2 
17 Varian produk yang mudah ditiru 0.05 1 0.05 
18 Banyaknya produk substitusi yang tersedia 0.07 3 0.21 
19 Harga produk yang lebih murah di pesaing 0.05 3 0.15 
Total Skor Ancaman 1.43 




4.5.2. Tahap Pencocokan Menggunakan Matriks SWOT dan Matriks IE 
4.5.2.1. Matriks SWOT 
Matriks SWOT merupakan perangkat pencocokan yang ditujukan 
untuk menghasilkan beberapa alternatif strategi yang diperlukan 
perusahaan sebagai berikut: 
1. Strategi S-O (Strengths-Opportunities) yaitu menggunakan kekuatan 
yang dimiliki perusahaan untuk memanfaatkan peluang eksternal.  
2. Strategi W-O (Weaknesses-Opportunities) yaitu memanfaatkan 
peluang dari eksternal untuk mengatasi kelemahan yang ada dalam 
internal perusahaan 
3. Strategi S-T (Strengths-Threats) yaitu menggunakan kekuatan internal 
perusahaan untuk menghindari ancaman-ancaman yang timbul dari 
eksternal. 
4. Strategi W-T (Weaknesses-Threats) yaitu meminimalkan kelemahan 
internal perusahaan serta menghindari ancaman eksternal. 
 Matriks SWOT menggambarkan secara jelas bagaimana peluang 
dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan 
dengan kekuatan dan kelemahannya. Matriks SWOT Bakso Karangan 









Sumber: Data diolah, 2021 
 Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weaknesses) 
1. SDM dengan berbagai 
kemampuan yang setara 
2. Pelayanan konsumen yang baik  
3. Koordinasi internal yang mudah 
4. Harga yang bersaing dan 
terjangkau 
5. Kemudahan konsumen dalam 
memperoleh produk 
6. Produk unik dengan cita rasa kuat 
dan khas 
7. Produk yang jarang ditemui di 
Kabupaten Trenggalek 
1. Manajemen waktu dan jobdesc 
yang kurang baik  
2. Gaji SDM masih rendah 
3. Kurangnya perencanaan strategi 
4. Brand yang belum dikenal 
5. Upaya pemasaran sangat kurang 
6. Penggunaan sosial media belum 
optimal 
7. Penggunaan saluran distribusi 
belum optimal 
8. Minimnya permodalan 
9. Penjualan dan pendapatan masih 
sangat labil 
10. Lokasi usaha kurang luas  untuk 
dine-in 
11. Produk-produk yang ditawarkan 
belum variatif 
12. Kurangnya konsistensi dalam 
operasional 
13. Kurangnya penelitian dan 
pengembangan 
Peluang (Opportunites) Strategi S-O Strategi W-O 
1. Kondisi ekonomi daerah cukup 
stabil 
2. Gaya hidup masyarakat konsumtif 
3. Sajian kuliner kurang variatif 
4. Luasnya pasar 
5. Pasar tertarik akan produk baru 
6. Dukungan pemerintah pada 
UMKM 
7. Banyaknya pengguna sosial 
media 
8. Kemunculan aplikasi pihak ketiga 
9. Peluang untuk benchmarking 
10. Kemudahan memperoleh bahan 
baku 
1. Mengunggulkan positioning 
produk sebagai produk unik 
ditengah sajian kuliner yang 
kurang variatif (S6, O3) 
2. Terus mengembangkan produk 
baru yang menarik minat 
konsumen dan jarang ditemui di 
Kab. Trenggalek (S7, O5) 
3. Memanjakan konsumen dengan 
kemudahan mendapat produk 
makanan enak dengan harga 
terjangkau (S2, S4, S5, O2, O9) 
1. Menggencarkan pemasaran via 
sosial media dan saluran distribusi 
dengan optimal untuk 
membangun brand awareness 
(W4, W5, W6, W7, W9, O4, O5, 
O8, O9) 
2. Mengembangkan konsep, 
mematangkan strategi dan  
business plan, serta mencari 
pendanaan guna permodalan (W8, 
W10, W13 O1, O7) 
3. Menerapkan manajemen yang 
lebih terstruktur dalam waktu, 
jobdesc, serta konsistensi (W1, 
W3, W12, O9, O10) 
Ancaman (Threats) Strategi S-T Strategi W-T 
1. Kenaikan harga bahan baku 
2. Perbedaan selera dalam kuliner 
3. Manipulasi dalam pemasaran 
online 
4. Respon negatif melalui sosial 
media 
5. Banyaknya pesaing di bidang 
kuliner 
6. Munculnya pesaing baru  
7. Varian produk yang mudah ditiru 
8. Banyaknya produk substitusi  
9. Harga produk pesaing lebih murah  
1. Menerapkan quality control yang 
baik serta menjaga ciri khas yang 
dimiliki agar tidak kalah saing 
(S1, S6, T4, T5, T6, T7, T8, T9) 
2. Lebih sering mengadakan promo 
atau diskon (S4, T1, T9) 
3. Meningkatkan pelayanan terhadap 
konsumen lebih dari pelayanan 
yang ditawarkan pesaing (S2, O4, 
O5, O9) 
1. Menambah varian produk lama 
dan mengembangkan jenis produk 
baru (W11, W13, T2, T5) 
2. Menetapkan harga yang dapat 
diterima konsumen dengan tetap 
menjaga kualitas (W9, T4, T9) 
3. Benchmarking terhadap pesaing 
yang dinilai lebih baik (W13, T5, 
T8) 





Berdasarkan analisis menggunakan Matriks SWOT, terdapat 
berbagai macam pilihan strategi yang dapat digunakan oleh Bakso 
Karangan. Bakso Karangan sebaiknya menggunakan strategi W-T 
(Weaknesses-Threats) dengan meminimalkan kelemahan internal 
perusahaan serta menghindari ancaman eksternal. 
4.5.2.2. Matriks Internal-Eksternal (IE) 
Matriks IE merupakan alat pencocokan yang digunakan untuk 
mendapatkan strategi yang lebih tepat bagi perusahaan. Matriks IE dibuat 
berdasarkan total skor yang telah diperoleh dari hasil total skor untuk 
matriks IFE pada sumbu x yang bernilai 2,2 dan total skor untuk matriks 
EFE pada sumbu y yang bernilai 2,61. Gambar 4.5 merupakan Matriks IE 
untuk Bakso Karangan. 
Sumber: Data diolah, 2021 













































Berdasarkan analisis dengan menggunakan Matriks Internal-
Eksternal, Bakso Karangan menempati posisi pada kuadran V dimana 
kuadran V merupakan wilayah dengan strategi mempertahankan dan 
memelihara (hold and maintain). Alternatif strategi yang tepat untuk 
diterapkan dalam kuadran V adalah strategi penetrasi pasar dan 
pengembangan produk. 
4.5.3. Tahap Keputusan Menggunakan Matriks QSPM 
Setelah melalui tahap masukan dan tahap pencocokan, maka tahap 
terakhir yang dilakukan adalah tahap keputusan. Tahap keputusan hanya 
menggunakan satu alat analisis, yaitu Quantitative Strategic Planning 
Matriz (QSPM). Matriks QSPM digunakan untuk memilih strategi yang 
paling cocok diantara alternatif strategi yang ada berdasarkan kondisi 
internal dan eksternal yang dimiliki oleh Bakso Karangan. Secara garis 
besar, alternatif strategi yang dihasilkan dari matriks IFE-EFE, SWOT, dan 
IE yang sesuai dengan kondisi internal eksternal Bakso Karangan adalah 
strategi penetrasi pasar dan strategi pengembangan produk. Kedua alternatif 
strategi tersebut akan dianalisis dengan matriks QSPM. 
Matriks QSPM menentukan skor daya tarik relatif (attractiveness 
score) dari beberapa strategi berdasarkan seberapa jauh faktor strategis 
internal dan eksternal dapat dimanfaatkan atau diperbaiki. Daya tarik relatif 
setiap alternatif strategi dihitung dengan menentukan pengaruh komulatif 





Tabel 4. 6. Matriks QSPM Bakso Karangan 




AS TAS AS TAS 
A Kekuatan  
1 SDM dengan berbagai kemampuan yang setara 0.03 2 0.06 2 0.06 
2 Pelayanan yang baik kepada konsumen 0.04 - - - - 
3 Koordinasi internal perusahaan yang mudah 0.02 1 0.02 1 0.02 
4 Harga yang bersaing dan terjangkau 0.07 1 0.07 4 0.28 
5 Kemudahan konsumen dalam memperoleh produk 0.03 2 0.06 4 0.12 
6 Produk yang unik dengan cita rasa kuat dan khas 0.1 4 0.4 2 0.2 
7 Produk yang jarang ditemui di Kab. Trenggalek 0.03 3 0.09 2 0.06 
B Kelemahan  
1 Manajemen waktu dan jobdesc yang kurang baik  0.03 - - - - 
2 Gaji SDM masih rendah 0.02 - - - - 
3 Kurangnya perencanaan strategi dari awal 0.12 3 0.36 4 0.48 
4 Brand yang belum dikenal 0.04 1 0.04 4 0.16 
5 Upaya pemasaran yang masih sangat kurang 0.1 1 0.1 4 0.4 
6 Penggunaan sosial media belum optimal 0.04 1 0.04 4 0.16 
7 Penggunaan saluran distribusi belum optimal 0.04 1 0.04 4 0.16 
8 Minimnya permodalan 0.07 3 0.21 4 0.28 
9 Penjualan dan pendapatan masih sangat labil 0.03 2 0.06 4 0.12 
10 Lokasi usaha kurang luas untuk dine-in 0.07 1 0.07 3 0.21 
11 Produk-produk yang ditawarkan belum variatif 0.03 4 0.12 1 0.03 
12 Kurangnya konsistensi dalam operasional 0.07 1 0.07 2 0.14 
13 Kurangnya penelitian dan pengembangan 0.02 4 0.08 1 0.02 
C Peluang    
1 Kondisi ekonomi daerah yang cukup stabil 0.03 - - - - 
2 Gaya hidup masyarakat yang konsumtif 0.02 1 0.02 3 0.06 
3 Sajian kuliner yang kurang variatif 0.04 4 0.16 1 0.04 
4 Luasnya pasar 0.1 1 0.1 4 0.4 
5 Pasar cukup tertarik akan produk baru 0.04 4 0.16 3 0.12 
6 Dukungan pemerintah terhadap UMKM 0.02 - - - - 
7 Banyaknya pengguna sosial media 0.04 1 0.04 4 0.16 
8 Kemunculan aplikasi pihak ketiga 0.03 1 0.03 4 0.12 
9 Peluang untuk benchmarking 0.04 4 0.16 1 0.04 
10 Kemudahan dalam memperoleh bahan baku 0.1 4 0.4 1 0.1 
D Ancaman    
1 Kenaikan harga bahan baku 0.1 4 0.4 2 0.2 
2 Perbedaan selera dalam kuliner 0.02 3 0.06 1 0.02 
3 Manipulasi dalam pemasaran online 0.03 1 0.03 3 0.09 
4 Respon negatif melalui sosial media 0.02 1 0.02 3 0.06 
5 Banyaknya pesaing di bidang kuliner 0.1 2 0.2 3 0.3 
6 Munculnya pesaing baru yang lebih mumpuni 0.1 2 0.2 3 0.3 
7 Varian produk yang mudah ditiru 0.05 4 0.20 2 0.10 
8 Banyaknya produk substitusi yang tersedia 0.07 3 0.21 1 0.07 
9 Harga produk yang lebih murah di pesaing 0.05 2 0.1 4 0.2 
TOTAL   4.38   5.28 
 
Sumber: Data diolah, 2021 
 




Berdasarkan hasil analisis menggunakan Matriks QSPM, dapat 
diketahui bahwa Total Attractiveness Score (TAS) dari strategi 
pengembangan produk didapatkan angka sebesar 4,38 sedangkan strategi 
penetrasi pasar mendapatkan total skor sebesar 5,28. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa strategi penetrasi pasar memiliki nilai yang tertinggi 
sehingga strategi utama yang paling tepat untuk diterapkan oleh Bakso 
Karangan adalah strategi penetrasi pasar. 
4.6 Pembahasan 
Pada bagian ini akan dilakukan pembahasan lebih lanjut mengenai hasil 
analisis strategi yang didapatkan dari tiga tahapan perumusan strategi 
berdasarkan alat analisis masing-masing. Hasil analisis strategi yang akan 
dibahas mulai dari posisi internal dan eksternal perusahaan, alternatif strategi 
yang dapat diterapkan, hingga keputusan strategi yang sebaiknya diambil oleh 
Bakso Karangan guna keberlangsungan dan pengembangan bisnisnya. 
4.6.1. Pembahasan Tahap Masukan Menggunakan Matriks IFE-EFE 
4.6.1.1. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
Hasil analisis matriks IFE menunjukkan skor total sebesar 2,20 
dengan total skor kekuatan sebesar 0,99 dan total skor kelemahan sebesar 
1,21. Terdapat 7 poin kekuatan dan 13 poin kelemahan yang mendasari 
diperolehnya angka 2,20. Poin-poin kekuatan terbesar dari Bakso 
Karangan terdiri dari harga yang bersaing dan terjangkau dengan skor 0.07 
dan mendapatkan peringkat 3, serta pada poin produk yang unik dengan 
cita rasa kuat dan khas dengan skor terbanyak sebesar 0.1 dengan 




peringkat 3. Poin-poin kelemahan terbesar dari Bakso Karangan terdiri 
dari kurangnya perencanaan strategi dari awal usaha berjalan dengan skor 
terbanyak sebesar 0.12 dan peringkat 2, kemudian terdapat poin 
kelemahan pada upaya pemasaran yang masih sangat kurang dengan skor 
0.1 dan peringkat 2, serta diikuti tiga kelemahan terbesar lainnya dengan 
skor 0.7 yaitu kurang luasnya lokasi usaha, minimnya pemodalan dan 
kurangnya konsistensi dalam operasional. 
Berdasarkan hasil analisis tersebut menunjukkan bahwa Bakso 
Karangan masih memiliki lebih banyak kelemahan dibandingkan kekuatan 
yang dimilikinya. Menurut David (2017) apabila skor pembobotan total 
IFE dibawah 2,5 maka menunjukkan bahwa perusahaan masih lemah 
secara internal. Bakso Karangan dalam hal ini dapat diindikasikan masih 
belum optimal pada lingkungan internal usahanya dimana ini cukup rentan 
dengan ancaman dari ketatnya persaingan antar usaha kuliner yang ada di 
Kabupaten Trenggalek. Bakso Karangan harus memperbaiki setiap aspek 
internal dengan perencanaan yang lebih matang dan menerapkan strategi 
yang tepat untuk memperbaiki sektor internal perusahaan. Bakso 
Karangan perlu untuk lebih memaksimalkan kekuatan yang dimilikinya 
dan memperbaiki kelemahan yang ada di dalam perusahaan.  
Salah satu kekuatan terbesar yang dimiliki Bakso Karangan adalah 
produk yang unik dengan cita rasa yang kuat dan khas. Produk bakso 
mercon dari Bakso Karangan cenderung disukai oleh sebagian besar 




rasa yang khas yaitu rasa gurih dan pedas. Keunggulan tersebut harus 
mampu lebih dieksplor untuk meningkatkan keunggulan-keunggulan 
lainnya dari dalam perusahaan. Bakso Karangan harus terus menjaga 
kualitas produk, serta keunikan dan cita rasa yang khas harus tetap 
dipertahankan pada produk yang sudah ada ataupun produk yang akan 
dikembangkan. 
Kelemahan terbesar Bakso Karangan adalah pada kurangnya upaya 
pemasaran yang dilakukan serta perencanaan strategi yang belum matang 
semenjak awal perusahaan berjalan. Mengingat pentingnya perumusan 
strategi yang matang maka dalam penelitian ini akan dirumuskan strategi 
pengembangan bisnis untuk Bakso Karangan agar juga dapat melakukan 
pemasaran yang lebih gencar dan masif sehingga dapat memperbaiki 
posisi perusahaan. 
4.6.1.2. Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) 
Hasil analisis matriks EFE menunjukkan skor total sebesar 2,61 
dengan total skor peluang sebesar 1,18 dan total skor ancaman sebesar 
1,43. Hal ini menunjukkan bahwa Bakso Karangan ancaman eksternal 
terhadap UMKM Bakso Karangan lebih besar daripada peluang eksternal 
yang dimilikinya. Total skor 2,61 berarti sudah termasuk memiliki total 
skor diatas rata-rata yang mengindikasikan bahwa Bakso Karangan 
sebenarnya mampu untuk merespon peluang yang ada sehingga mampu 
menarik keuntungan dari hal tersebut, serta meminimalkan pengaruh 




Bakso Karangan memiliki peluang yang besar dalam luasnya pasar 
yang dapat disasar karena menyasar semua golongan usia. Bakso 
Karangan juga memiliki peluang yang besar dari kemudahan dalam 
memperoleh bahan baku karena di Kabupaten Trenggalek sudah banyak 
tersedia pemasok bahan baku bagi produk-produk yang ditawarkan Bakso 
Karangan. Banyaknya jumlah pengguna sosial media juga menjadi 
peluang yang besar bagi Bakso Karangan. Sosial media merupakan salah 
satu media pemasaran yang digunakan oleh Bakso Karangan namun masih 
perlu lebih dioptimalkan lagi dengan berbagai upaya seperti alokasi biaya 
pemasaran yang lebih besar sehingga mampu menggunakan iklan 
berbayar. 
Ancaman yang paling dikhawatirkan Bakso Karangan adalah 
banyaknya pesaing usaha kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek, 
kemunculan pesaing yang lebih mumpuni, serta kenaikan harga bahan 
baku. Bakso Karangan harus melakukan antisipasi terhadap adanya 
ancaman-ancaman tersebut dengan melakukan peningkatan kualitas 
produk dan layanan, serta menyiapkan perencanaan antisipatif atas 
ancaman-ancaman yang ada. 
4.6.2. Pembahasan Tahap Pencocokan Menggunakan Matriks SWOT dan 
Matriks IE 
4.6.2.1. Matriks SWOT 
Hasil analisis menggunakan Matriks SWOT menunjukkan bahwa 




Karangan. Apabila dihubungkan dengan analisis menggunakan Matriks 
IFE-EFE yang mengindikasikan hasil berupa posisi perusahaan yang 
masih mempunyai kelemahan internal namun cukup responsif terhadap 
ancaman. Berdasarkan analisis tersebut maka sebaiknya Bakso Karangan 
menggunakan strategi W-T (Weaknesses-Threats) dengan meminimalkan 
kelemahan internal perusahaan serta menghindari ancaman eksternal 
melalui usaha-usaha sebagai berikut: 
1. Menambah varian produk lama dan mengembangkan jenis produk baru. 
Hal ini dilakukan untuk mengantisipasi ancaman perbedaan selera 
konsumen serta banyaknya pesaing dalam industri kuliner. 
2. Menetapkan harga yang dapat diterima konsumen dengan tetap 
menjaga kualitas untuk menghadapi ancaman harga produk pesaing 
yang lebih murah dan respon negatif dari sosial media. 
3. Benchmarking terhadap pesaing yang dinilai lebih baik untuk 
menghadapi persaingan yang ketat. 
4.6.2.2. Matriks Internal-Eksternal (IE) 
Berdasarkan analisis dengan menggunakan Matriks Internal-
Eksternal, Bakso Karangan menempati posisi pada kuadran V dimana 
kuadran V merupakan wilayah dengan strategi mempertahankan dan 
memelihara (hold and maintain). Alternatif strategi yang tepat untuk 





1. Strategi Penetrasi Pasar 
Strategi penetrasi pasar berusaha untuk meningkatkan market share 
suatu produk melalui usaha-usaha pemasaran yang lebih besar. Tujuan 
strategi ini adalah untuk meningkatkan pangsa pasar dengan usaha 
pemasaran yang maksimal. Bakso Karangan yang memiliki salah satu 
kelemahan terbesar pada sektor pemasaran harus menerapkan strategi 
penetrasi pasar melalui alokasi biaya pemasaran lebih besar agar dapat 
memasarkan produk secara lebih masif, memaksimalkan saluran 
distribusi yang dapat digunakan, serta memaksimalkan pemasaran baik 
offline  maupun online dengan berbagai media yang ada didalamnya. 
2. Strategi Pengembangan Produk 
Strategi pengembangan produk merupakan strategi yang bertujuan agar 
perusahaan dapat meningkatkan penjualan dengan cara meningkatkan 
atau memodifikasi produk-produk yang sudah ada saat ini. Strategi ini 
memerlukan penelitian yang luas dan tajam serta membutuhkan biaya 
yang cukup besar. Jadi, tujuan strategi ini adalah untuk memperbaiki 
dan/atau mengembangkan produk yang sudah ada. Bakso Karangan 
dapat mengaplikasikan strategi pengembangan produk melalui proses 
penelitian dan pengembangan terlebih dahulu, trial and error terhadap 
produk baru, mencari berbagai referensi yang dapat dipelajari mungkin 
dari usaha lainnya yang sudah berhasil, dan sebagainya. Pengembangan 




untuk meningkatkan penjualan dan menghadapi kelemahan kurangnya 
menu yang variatif. 
4.6.3. Pembahasan Tahap Keputusan Menggunakan Matriks QSPM 
Hasil analisis menggunakan Matriks QSPM menunjukkan Total 
Attractiveness Score (TAS) dari strategi pengembangan produk memperoleh 
total skor sebesar 4,38 sedangkan strategi penetrasi pasar mendapatkan total 
skor sebesar 5,28. Hasil tersebut menunjukkan bahwa strategi penetrasi 
pasar memiliki nilai yang tertinggi sehingga strategi utama yang paling tepat 
untuk diterapkan oleh Bakso Karangan adalah strategi penetrasi pasar. 
Berdasarkan hasil tersebut juga dapat disimpulkan bahwa strategi penetrasi 
pasar merupakan strategi yang paling tepat untuk digunakan oleh Bakso 
Karangan saat ini. 
Strategi penetrasi pasar merupakan upaya peningkatan pangsa pasar 
atau market share dari suatu produk ataupun jasa melalui usaha-usaha 
pemasaran yang lebih besar. Strategi penetrasi pasar yang dapat dilakukan 
oleh Bakso Karangan diantaranya: 
1. Pengalokasian biaya pemasaran yang lebih besar agar dapat 
memasarkan produk secara gencar dan masif Menggunakan iklan-
iklan berbayar ataupun jasa endorser juga dapat menjadi solusi dalam 
hal ini. 
2. Memaksimalkan saluran distribusi yang dapat digunakan baik melalui 
mitra seperti aplikasi pihak ketiga seperti Grab, Go-Food dan 




Adanya saluran distribusi juga secara langsung akan memperluas 
pasar bagi Bakso Karangan. 
3. Memaksimalkan pemasaran baik offline maupun online dengan 
berbagai media yang ada didalamnya. Pemasaran offline bisa lebih 
digencarkan dengan menyebarkan pamflet ataupun pemasangan iklan 
pada koran atau majalah. Pemasaran online bisa dengan lebih 
menggencarkan sosial media tidak hanya Instagram tetapi juga sosial 
media lainnya yang tidak kalah potensial. 
4. Memberikan pendekatan lebih untuk konsumen dengan lebih aktif di 
sosial media maupun dalam menggencarkan pemasaran langsung 
melalui mouth to mouth. Bakso Karangan juga harus lebih interaktif 
kepada followers sosial media serta lebih aktif dalam mengadakan 





4.7 Implikasi Hasil Penelitian  
Berdasarkan analisis strategi yang dilakukan pada tahap pencocokan 
dengan menggunakan Matriks IE, terdapat dua alternatif strategi yang 
ditawarkan untuk Bakso Karangan yaitu strategi pengembangan produk dan 
strategi penetrasi pasar. Kemudian untuk hasil akhir keputusan strategi yang 
dirumuskan dalam tahap keputusan menggunakan Matriks QSPM 
merumuskan strategi penetrasi pasar merupakan strategi terbaik bagi Bakso 
Karangan saat ini. Langkah yang sudah dilakukan Bakso Karangan menyikapi 
hasil tersebut adalah Bakso Karangan disarankan untuk segera membuat logo 
perusahaan yang menarik untuk meningkatkan branding perusahaan dan 
sebagai strategi pemasaran sehingga Bakso Karangan dapat lebih dikenal 
masyarakat. Bakso Karangan juga telah mencoba membuat visualiasi desain 
layout outlet di masa mendatang yang mempunyai fasilitas dine-in yang lebih 
luas dan nyaman agar dapat menambah keyakinan target konsumen serta 
meningkatkan branding Bakso Karangan yang selama ini dikenal mempunyai 
outlet yang kurang luas dan kurang nyaman untuk dine-in. 
Perencanaan untuk strategi penetrasi pasar bagi Bakso Karangan ini 
nantinya terbagi menjadi dua yaitu perencanaan jangka pendek dan 







Untuk perencanaan jangka pendek dari Bakso Karangan salah satunya 
adalah mencoba mengoptimalkan manfaat dari aplikasi Grab yang juga akan 
menghemat pengeluaran transportasi serta tenaga yang dikeluarkan. Bakso 
Karangan juga akan lebih memaksimalkan pemasaran melalui sosial media 
menggunakan iklan-iklan berbayar untuk menjangkau pasar yang lebih luas 
lagi serta mencoba membuat desain logo merk sehingga memudahkan 





Sumber : Bakso Karangan, 2021 
 
Gambar 4. 7. 
Visualisasi Layout Bakso Karangan di Masa Mendatang 
Rencana jangka panjang yang harus dilakukan Bakso Karangan adalah 
mengumpulkan modal atau dana untuk mengupayakan tempat usaha yang 
menyediakan fasilitas dine in yang lebih luas dan nyaman guna menarik 
konsumen lebih banyak dan lebih loyal terhadap produk-produk yang 
ditawarkan oleh Bakso Karangan. Bakso Karangan juga akan mengalokasikan 
biaya pemasaran yang semakin besar guna menjangkau pasar yang jauh lebih 





KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1 Kesimpulan  
Kesimpulan yang dapat diambil oleh peneliti berdasarkan penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Berdasarkan analisis lingkungan strategis perusahaan diperoleh  poin-poin 
Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Ancaman yang  dimiliki Bakso 
Karangan untuk kemudian diproses dalam  Matriks IFE-EFE 
2. Hasil Matriks IFE-EFE diproses dalam tahap pencocokan  strategi 
menggunakan matriks SWOT dan IE. Alternatif strategi  yang diperoleh 
yaitu strategi penetrasi pasar dan pengembangan  produk dievaluasi dalam 
tahap keputusan menggunakan matriks  QSPM. 
3. Strategi utama yang paling tepat untuk diterapkan oleh Bakso Karangan 
adalah strategi penetrasi pasar berdasarkan hasil dari  Matriks QSPM. 
Strategi penetrasi pasar yaitu upaya  peningkatan pangsa pasar atau market 







Saran yang dapat peneliti berikan berdasarkan apa yang diperoleh dari 
penelitian ini antara lain: 
1. Bakso Karangan harus terus meningkatkan pemasaran agar usahanya 
dapat terus bertahan ditengah ketatnya persaingan yang ada. Pemasaran 
yang gencar dan masif akan membawa Bakso Karangan mampu unggul 
diantara para pesaing dan menstabilkan penjualan serta pendapatan 
dalam sebuah usaha. Bakso Karangan harus mengalokasikan dana lebih 
untuk pemasaran terutama karena merupakan usaha start-up atau 
UMKM yang masih butuh brand awareness. 
2. Promo, diskon, ataupun produk tester untuk produk-produk Bakso 
Karangan perlu untuk lebih giat diadakan guna menarik target konsumen 
agar lebih tertarik terhadap produk-produk dari Bakso Karangan. Calon 
konsumen cenderung akan tertarik terhadap promo dan diskon sehingga 
dilakukannya hal tersebut akan sangat membantu pemasaran produk. 
3. Bakso Karangan harus mengupayakan adanya tempat usaha yang luas 
dan nyaman bagi konsumen karena hal tersebut dapat menambah 
keyakinan target konsumen serta meningkatkan branding Bakso 
Karangan. Bakso Karangan juga harus mengoptimalkan saluran 
distribusi yang ada dengan memperbanyak mitra, baik itu mitra online 
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Lampiran 1.  Pertanyaan Wawancara Eksternal 
1. Pendapat Responden Mengenai Kuliner di Kabupaten Trenggalek 
a. Di Kabupaten Trenggalek ini anda lebih menyukai sajian kuliner yang 
seperti apa? Apa alasannya? 
b. Apakah anda tertarik untuk menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda 
atau lebih tertarik pada kuliner yang sudah anda tau? Apa alasannya? 
c. Dalam memperoleh sajian kuliner, anda lebih tertarik untuk membeli secara 
langsung (take away/dine in), atau membeli via online/via aplikasi?  Apa 
alasannya? 
d. Menurut anda apa yang menjadi masalah atau menjadi keresahan bagi anda 
terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek? 
e. Usaha kuliner seperti apa yang anda harapkan di Kabupaten Trenggalek? 
Apa alasannya? 
 
2. Tanggapan Responden terhadap Bakso Karangan 
a. Apakah anda sudah mengetahui mengenai usaha kuliner Bakso Karangan? 
b. Apa yang anda ketahui tentang Bakso Karangan? (Untuk responden yang 
sudah mengetahui Bakso Karangan) 
c. Dari manakah anda mengetahui tentang Bakso Karangan? (Untuk 
responden yang sudah mengetahui Bakso Karangan) 
d. (Interviewer menjelaskan mengenai Bakso Karangan) Bagaimana pendapat 
anda mengenai usaha kuliner Bakso Karangan? 
e. Apakah anda tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan Bakso 
Karangan? Apa alasannya? 
f. Menurut anda bagaimana usaha pemasaran kami melalui sosial media 
Bakso Karangan? 





h. Menurut anda, bagaimana harga yang diberikan Bakso Karangan pada 
produknya? 
i. Apakah anda puas dengan pelayanan Bakso Karangan pada saat anda 





3. Saran Pengembangan Bakso Karangan 
a. Menurut anda apakah Bakso Karangan bisa menjadi usaha kuliner seperti 
yang anda inginkan? Apa alasannya? 
b. Apabila Bakso Karangan mengembangkan varian produk baru apakah anda 
akan tertarik? 
c. Produk yang seperti apa yang anda harapkan dapat diproduksi oleh Bakso 
Karangan? 






Lampiran 2.  Transkrip Wawancara Responden 1 
Hari/Tanggal : Selasa, 2 Februari 2021 
Waktu  : 11.20 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Suci Muliawati (Target Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe IV 
Usia : 23 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat siang Mbak Suci, sebelumnya terimakasih atas kesediaan 
Mbak Suci untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan 
tugas akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang 
melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek 
sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso 
Karangan. Seperti yang kita semua tahu bahwa di Indonesia ini, 
usaha kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali 
di Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini 
sendiri kalo menurut Mbak Suci, Mbak Suci ini lebih menyukai 
sajian kuliner yang seperti apa sih?  
Responden : Kalau di Trenggalek sih menurut saya yang penting rasa sih, kalau 
untuk sajiannya kayak gimana itu sebenarnya ngga masalah, yang 
penting lebih ke rasa sih, kalau masalah makanan berat atau ringan 
itu ya menyesuaikan sih tergantung lagi pengen ngemil atau makan 
berat gitu. Bagi saya yang penting rasanya sih Mas. 
Pewawancara : Oke, berarti lebih ke cita rasa ya Mbak. 
Responden : Iya  
Pewawancara : Baik, terus kalau menurut Mbak Suci sendiri ini lebih tertarik untuk 
menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau lebih tertarik pada 
kuliner yang sudah Mbak tau sebelumnya?  
Responden : Tergantung lagi pengen apa juga sih, tapi kalau misalnya kasusnya 
kayak gini lebih suka ke yang tau udah lama sih dibandingkan yang 




Pewawancara : Berarti kurang lebih masih mending nyari aman gitu ya Mbak. Nah, 
kalau dalam memperoleh sajian kuliner itu Mbak Suci lebih tertarik 
untuk membeli secara langsung (take away/dine in), atau membeli 
via online/via aplikasi? 
Responden : Lebih tertarik langsung sih soalnya kan bisa liat langsung produk 
dan prosesnya, kalo online ya ada fotonya sih tapi ya lebih tertarik 
langsung aja. Paling kalau males aja baru beli via online.  
Pewawancara : Oke, kemudian menurut Mbak Suci, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan bagi Mbak Suci terkait dengan sajian ataupun 
usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek itu apa sih Mbak? 
Responden : Hype-nya sih kadang kalau ada makanan baru, satu buka semua 
buka gitu, tapi itupun kalau misalnya buka rasanya itu moreless ya 
sama gitu jadi kayak cuman namanya aja yang beda, paling yang 
bikin keresahan itu sih. 
Pewawancara : Oke berarti emang lebih ke varian banyak yang sama dari setiap 
usaha ya Mbak. Nah, terus untuk usaha kuliner yang Mbak Suci 
harapkan di Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa ya Mbak? 
Responden :Ya kalau di Trenggalek sih saya ga berharap makanan yang aneh-
aneh sih mas, yang penting rasanya enak dan harganya ngga terlalu 
pricy. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya sehubungan juga dengan bisnis yang 
saya rintis bersama teman-teman yang bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan. Mbak Suci apa sudah pernah tau 
sebelumnya? 
Responden : Udah sih, sudah pernah tau. 
Pewawancara : Nah, yang diketahui Mba Suci soal Bakso Karangan itu seperti apa 
sih? 
Responden : Paling taunya baru bakso mercon aja. 
Pewawancara : Oh begitu, kalau boleh tau dari mana ya Mbak Suci mengetahui 
soal Bakso Karangan? 




Pewawancara : Oh gitu, jadi sebelumnya Bakso Karangan itu merupakan salah satu 
UMKM Kuliner di Kabupaten Trenggalek yang menyediakan menu 
bakso yang mempunyai cita rasa khas dan unik dengan spesiliasasi 
rasa pedas. Hal itu ditujukan juga untuk menghilangkan kejenuhan 
warga Trenggalek karena mungkin ya merasa jenuh dengan bakso 
yang ya hanya itu-itu saja begitu. Kalau Mbak Suci sudah pernah 
mencoba atau bertransaksi dengan Bakso Karangan sebelumnya? 
Responden : Belum. Belum pernah membeli karena belum kepikiran buat beli 
aja sih, mungkin pemasarannya kali ya yang kurang pendekatan ke 
orang-orang yang belum tau lebih gitu, jadi kayak masih belum 
tertarik juga. 
Pewawancara : Oh baik Mbak, lalu menurut Mbak Suci, usaha pemasaran kami 
yang melalui sosial media yang selama ini kami lakukan itu 
bagaimana Mbak? Berarti masih belum efektif gitu ya? 
Responden : Kurang sih, mungkin bisa lebih sering buat ikut event-event atau 
dengan ngasih tester lebih dulu gitu Mas, kalau misalnya cuman dari 
sosmed kan biasanya orang cuman liat dari fotonya dan kalau tidak 
tertarik kan ya enggan untuk beli. 
Pewawancara : Baik, kalau terkait harga sendiri itu menurut Mbak Suci bagaimana 
harga yang udah diberikan Bakso Karangan ini untuk setiap 
produknya dimana kami menjual dengan harga 8 ribu biasanya? 
Responden : Sesuai sih. 
Pewawancara : Oke, di awal tadi Mbak Suci menyebutkan kalau usaha yang 
diinginkan itu yang mengutamakan rasa dan harganya terjangkau 
gitu. Nah, menurut Mbak Suci Bakso Karangan apakah bisa menjadi 
usaha kuliner sesuai yang diharapkan Mbak Suci tadi kira-kira? 
Responden : Bisa aja, dengan harga segitu bakso dengan porsi yang lumayan 
banyak ya kalau saya lihat di IG, itu saya lihat bisa aja jadi makanan 
yang berpotensi untuk menarik banyak konsumen, tapi tergantung 




Pewawancara : Iya Mbak, lalu kalau produk yang diharapkan dapat muncul di 
Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mbak? 
Responden : Yang mengutamakan rasa dan harganya merakyat sih.. 
Pewawancara : Baik, terakhir mungkin ada kritik dan saran untuk Bakso Karangan 
dari Mbak Suci supaya kami lebih bisa melakukan pengembangan 
dan perbaikan gitu bagaimana menurut Mbak Suci? 
Responden : Mungkin lebih ke pendekatannya aja sih ke konsumen, kayak lebih 
ke pemasarannya, itu mungkin bisa lebih bikin tertarik. Terus bisa 
dengan ikut-ikut event atau mungkin ngasih tester gitu mungkin agar 
orang ngga langsung underestimate karena itu cuman bakso biasa. 
Pewawancara : Baik Mbak, saya rasa juga cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mbak Suci kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Semoga Mbak Suci juga selalu 
diberikan kelancaran. Saya juga mengucapkan terimakasih banyak 
atas tanggapan serta saran yang diberikan kepada Bakso Karangan 
agar kami juga mampu melakukan pengembangan. Sekian, 
terimakasih, selamat siang. 













Lampiran 3. Transkrip Wawancara Responden 2 
Hari/Tanggal : Sabtu, 22 Januari 2021 
Waktu  : 10.00WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Bangun Barguna Alam (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe II 
Usia  : 22 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat siang, sebelumnya, terimakasih atas kesediaan Mas 
Bangun untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas 
akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang 
melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek 
sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso 
Karangan. Mungkin Mas Bangun sudah pernah dengar ya? 
Responden : Sudah Mas 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu bahwa di Indonesia ini, usaha kuliner 
memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di Kabupaten 
Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri kalau 
menurut Mas Bangun, Mas Bangun ini lebih menyukai sajian kuliner 
yang seperti apa Mas?  
Responden : Kalau saya sih lebih suka kuliner yang ada inovasinya ya, dalam 
artian kalau sekedar orang membuka usaha yang tidak ada 
inovasinya, misalnya kopi susu, temennya jual kopi susu terus ikut-
ikutan jual kopi susu juga itusih saya tidak suka ya. Lebih kearah 
sajian-sajian otentik tetapi dia ada inovasinya gitu sih Mas.   
Pewawancara : Oke berarti lebih mengutamakan varian yang inovatif gitu ya Mas. 
Responden : Iya, betul.. 
Pewawancara : Berarti kalau Mas Bangun ini lebih tertarik untuk menikmati sajian 
kuliner yang baru/berbeda daripada makanan yang sudah diketahui 
sebelumnya gitu Mas?  




Pewawancara : Lalu dalam memperoleh sajian kuliner itu Mas Bangun lebih 
tertarik untuk membeli secara langsung (take away/dine in), atau 
membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Kalau saya tergantung jaraknya Mas, kalau memang itu jaraknya 
dekat dan nanti biaya ongkirnya gratis gitu saya milih lewat online, 
cuman kalau untuk agak jauh dan masih bisa saya jangkau ya saya 
kesana aja nggapapa gitu.  
Pewawancara : Oke, kemudian menurut Mas Bangun, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan bagi Mas Bangun terkait dengan sajian ataupun 
usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek itu seperti apa sih Mas? 
Responden : Kalau keresahan sih sepertinya ini sih, di Trenggalek itu kayak 
misal satu orang buka terus semuanya buka dengan varian yang sama 
gitu, jadi kadang mencontek, bahkan kadang-kadang itu rasanya ya 
tidak senikmat yang pertama buka gitu. Masalah rasa itu yang 
memang tidak bisa dibohongi ya, maksudnya orang yang pertama 
buka itu ya dia yang punya taste yang masih ori gitu lho. Kalau yang 
sudah njiplak-njiplak itu kurang. Contohnya kan kalau misalnya 
kayak kopi di Trenggalek gitu. Satu orang buka kopi, terus semua 
orang pengen buka kopi gitu. 
Pewawancara : Berarti memang varian ya Mas yang menjadi keresahan di 
Kabupaten Trenggalek, itu-itu saja begitu ya Mas.  
Responden : Ya ya ya, bener. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan bisnis yang sedang saya rintis yang bergerak di bidang 
kuliner juga, namanya Bakso Karangan yang mana Mas Bangun juga 
sudah pernah bertransaksi jadi kurang lebih sudah tau soal Bakso 
Karangan ya Mas? 
Responden : Iya Mas. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mas Bangun soal Bakso 




Responden : Kalau awalnya kan saya tau Bakso Karangan itu bentuknya bisa 
dibilang usaha yang bergerak di bidang kuliner dan produknya bakso 
gitu. Itu sih Mas yang saya tau, dan saya taunya kan sudah cukup 
lama bergeraknya sudah lebih lah kalau dari satu tahun gitu. 
Pewawancara : Berarti sudah cukup tau ya Mas. Benar apa yang disampaikan Mas 
Bangun tadi bahwa Bakso Karangan merupakan salah satu cabang 
usaha tepatnya UMKM yang bergerak di bidang kuliner yang mana 
menawarkan produk bakso yang unik dan punya cita rasa khas 
tersendiri. Kalau boleh tau dari mana ya Mas Bangun mengetahui 
soal Bakso Karangan? 
Responden : Kalo saya taunya dari temen dulu sih Mas, katanya enak. Terus kan 
yang punya teman sekolah saya dulu. 
Pewawancara : Lalu pendapat Mas Bangun mengenai usaha kuliner Bakso 
Karangan ini seperti apa sih Mas? 
Responden : Bagi saya cukup menarik ya, karena sebenarnya produk yang 
paling terkenal kan bakso mercon ya. Rasanya pun itu segmented 
banget, jadi kayaknya ya enak sih cuman harus benar-benar 
dipikirkan dulu segmennya, cuman kalau bagi saya unik. Bagi saya 
karena ini juga sesuatu yang jarang jadi sangat bisa untuk 
dikembangkan lagi gitu. 
Pewawancara : Berarti Mas Bangun dari awal Bakso Karangan muncul itu udah 
tertarik buat mencoba gitu ya Mas? 
Responden : Iya. Saya sudah beberapa kali pernah transaksi, cuman tidak dalam 
jangka waktu yang sering gitu Mas, kan kadang ada kan yang misal 
sekarang beli, besok atau minggu depan beli gitu. Kalau saya 
mungkin bisa antara satu bulan sekali atau tiga minggu sekali, 
tergantung kalau lagi mood pengen bakso ya saya beli gitu. 
Pewawancara : Lalu kami kan selain mouth to mouth juga menggunakan usaha 
pemasaran melalui sosial media, utamanya Instagram. Nah, menurut 




Responden : Kalau menurut saya itu sebenarnya sudah efektif, cuman mungkin 
bagi saya ini salah satu kekurangannya masih kurang masif Mas. 
Dalam artian marketing-nya itu kan masih dari mulut ke mulut. 
Sebenarnya marketingnya bisa ditingkatkan misalnya nih iklan iklan 
di Instagram, media sosial, yang berbayar maksudnya, jadi mungkin 
orang-orang diluar Trenggalek juga tahu gitu. 
Pewawancara : Oke baik Mas, lalu terkait dengan harga itu kan kami menyesuaika 
dengan harga standar di Trenggalek jadi kami sudah mencoba 
memberikan harga yang sesuai gitu. Nah, menurut Mas Bangun 
harga yang kami berikan sudah sesuaikah dengan apa yang kami 
tawarkan? 
Responden : Sesuai sih Mas kalau menurut saya karena isinya kan banyak, terus 
ada sayur-sayurannya juga. Bagi saya masuk-masuk aja sih untuk 
harga delapan ribu itu worth it gitu, sebenernya harga itu kan relatif 
ya. Misalnya harganya sampean bikin  sepuluh ribu tapi itu worth it 
gitu menurut saya juga bukan sebuah masalah gitu. 
Pewawancara : Kalau soal pelayanan nih Mas, menurut Mas Bangun pelayanannya 
sudah cukup memuaskan atau seperti apa Mas? 
Responden : Kalau pelayanan sih sejauh ini tidak ada masalah ya Mas ya, dalam 
melayani konsumen, karyawan Bakso Karangan sangat ramah 
melayani kami sebagai konsumen. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Bangun sesuai yang tadi diawal sudah 
Mas sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut Mas 
Bangun Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner sesuai 
yang diharapkan Mas Bangun? 
Responden : Iya sebenernya sudah bergerak di ril yang benar, cuman masih 
kurang melesat aja ya. Di pemasarannya terutama.  
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 




Responden : Iyalah, saya kan istilahnya sudah jadi pelanggan meskipun saya ya 
ngga sering-sering banget tapi kan sudah jadi pelanggan sehingga ya 
saya mau. Kalau ada varian baru ya saya mau mencoba, entah itu 
nanti saya lebih suka varian lama atau varian yang baru gitu kan 
minimal saya coba dulu gitu kan ya. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu kalau produk yang Mas Bangun harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Produk yang simpel-simpel, cuman yang punya rasa dan ciri khas 
tersendiri gitu. Contohnya sebenernya ya kayak bakso mercon ini 
kan sebenernya sebuah hal yang simpel ya. Ya saya berharapnya ya 
emang kayak gitu-gitu sih Mas, maksudnya ya sesuatu yang simpel 
yang ngga bikin kita bosen tapi kita suka gitu.  
Pewawancara : Oke, terakhir mungkin terkait kritik dan saran untuk Bakso 
Karangan mungkin Mas, supaya kami lebih bisa melakukan 
pengembangan dan perbaikan gitu bagaimana menurut Mas 
Bangun? 
Responden : Kalau pengembangan tadi sudah ya, yang kurang banget itu ya di 
marketing.  
Pewawancara : Baik Mas Bangun, mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Bangun kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, selamat siang. 




Lampiran 4. Transkrip Wawancara Responden 3 
Hari/Tanggal : Rabu, 20 Januari 2021 
Waktu  : 13.30 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Ditra Tri Wurnanda (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe II 
Usia  : 25 Tahun 
 
Pewawancara : Assalamu’alaikum warahmatullahi wabarakatuh. 
Responden : Wa’alaikumsalam warahmatullahi wabarakatuh. 
Pewawancara : Selamat siang, sebelumnya, terimakasih atas kesediaan Mas Ditra 
untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas akhir 
skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang melakukan 
penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek sehubungan 
dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso Karangan. 
Mungkin Mas Ditra sudah pernah dengar ya? 
Responden : Sudah Mas 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu bahwa di Indonesia ini, usaha kuliner 
memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di Kabupaten 
Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri kalau 
menurut Mas Ditra, Mas Ditra ini lebih menyukai sajian kuliner yang 
seperti apa sih?  
Responden : Kalau saya kuliner di Kabupaten Trenggalek itu lebih suka 
makanan ringan sebetulnya, seperti cemilan kalau untuk jajan, tapi 
kalau untuk makanan berat saya lebih suka makan di warteg karena 
selain harganya murah saya bisa makan setiap hari itu menunya 
ganti-ganti, tapi kalo makanan yang saya jajan di luar itu saya lebih 
suka cemilan-cemilan gitu Mas.   
Pewawancara : Berarti kalau untuk makanan berat itu yang variatif ya, tapi lebih 
suka jajan makanan ringan, makanan ringan yang seperti apa Mas? 




Pewawancara : Oke, terus kalau menurut Mas Ditra sendiri ni lebih tertarik untuk 
menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau lebih tertarik 
dengan makanan yang sudah Mas Ditra tahu sebelumnya?  
Responden : Kalau saya ya tergantung ya Mas. Kalau misalnya  makanan berat, 
saya karakter orangnya itu lebih menunggu, dalam artian misalkan 
ada makanan berat baru gitu saya cenderung menunggu review-nya 
orang-orang terlebih dulu gimana, tapi kalau untuk makanan ringan, 
saya cenderung kalau ada inovasi baru langsung saya coba, tapi 
kalau makanan berat saya menunggu ulasan dari orang lain terlebih 
dulu. 
Pewawancara : Berarti memastikan dulu ya Mas. Nah, kalau dalam memperoleh 
sajian kuliner itu Mas Ditra lebih tertarik untuk membeli secara 
langsung (take away/dine in), atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Kalau saya lebih suka take away atau dine in ya karena kalau pakai 
aplikasi biasanya kita nunggu agak lama, kalau beli di sana / take 
away kan kita bisa jalan kesana dan harganya lebih murah kan 
daripada kalau kita pakai aplikasi gitu. 
Pewawancara : Walaupun sekarang aplikasi banyak yang menawarkan promo ya 
Mas? 
Responden : Iyasih tapi saya tetap suka memakai cara lama, kecuali kalau hujan 
ya Mas. 
Pewawancara : Oke, kemudian menurut Mas Ditra, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan bagi Mas Ditra terkait dengan sajian ataupun 
usaha kuliner di Trenggalek itu apa sih Mas? 
Responden : Oh yang jadi masalah ya Mas ya, kalau yang menjadi masalah di 
Trenggalek itu kalau yang saya lihat ini sih lebih ke arah higienis-
nya, kalau di makanan berat, terutama kan saya sukanya itu di warteg 
ya jadi kalau di warteg itu kadang saya tau yang kurang higienis gitu. 
Terus juga variasinya di Trenggalek itu cuman itu-itu aja gitu, jadi 
ya kalau nggak lalapan, nasi goreng, jadi saya makanya kenapa di 




Soalnya saya kalau makan ditepat lain ya pilihannya dua itu, lalapan 
atau nasi goreng. 
Pewawancara : Terus untuk usaha kuliner yang anda harapkan di Kabupaten 
Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Kalau saya sih harapannya itu usaha yang lebih variatif ya, jadi 
lebih banyak menu, terus juga pasti lebih higienis, harganya sesuai 
dengan masakannya, kadang di Trenggalek itu kejadian harganya 
tinggi tapi tidak sesuai dengan rasanya, jadi harapannya kita itu 
harganya sesuai dengan apa yang kita dapat, seperti itu. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya sehubungan juga dengan bisnis yang 
saya rintis bergerak di bidang kuliner juga, namanya Bakso 
karangan. Mas Ditra juga sudah pernah bertransaksi jadi kurang 
lebih sudah tau soal Bakso Karangan ya Mas? 
Responden : Iya Mas. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mas Ditra soal Bakso Karangan 
itu sendiri seperti apa sih? 
Responden : Kalau menurut saya, pengertian sederhananya Bakso Karangan itu 
usaha yang jualan makanan berat, yang sudah saya coba itu Bakso 
Mercon ya.  
Pewawancara : Kalau boleh tau dari mana ya Mas Ditra mengetahui soal Bakso 
Karangan? 
Responden : Kalo saya taunya dari mulut ke mulut sih Mas, dari temen gitu, 
temen cerita. Kan saya kalau makanan berat itu nunggu review 
orang, jadi kalau ada review bagus baru saya nyobain gitu. 
Pewawancara : Oke, lalu pendapat Mas Ditra mengenai usaha kuliner Bakso 
Karangan ini bagaimana Mas? 
Responden : Ya makanannya enak, terus harganya sesuai lah dengan apa yang 
ditawarkan, kualitas kan ya rasa termasuk, nah kebetulan lidah saya 
cocok, tapi kalau untuk porsi kalau diukur di Trenggalek itu oke lah, 
jika dibandingkan dengan harganya, harga segitu dengan produk 




Pewawancara : Berarti Mas Ditra dari awal Bakso Karangan muncul itu udah 
tertarik buat mencoba gitu ya Mas? 
Responden : Ya, udah tertarik sih. 
Pewawancara : Lalu menurut Bakso Karangan, usaha pemasaran kami yang 
melalui sosial media yang selama ini kami lakukan itu bagaimana ya 
Mas? 
Responden : Kalau saya lihat melalui sosial media lebih cenderung ineffective 
ya, karena jujur kan saya taunya dari mulut ke mulut, mungkin kalau 
saya di sosial medianya lebih menunggu kalau ada promo gitu. Tapi 
kalau saya lihat social media marketing untuk menarik konsumen 
baru itu masih belum cukup efektif gitu kalau saya lihat. 
Pewawancara : Oke berarti menurut Mas Ditra usaha pemasaran kami yang 
melalui sosial media masih belum efektif ya. Kalau Mas Ditra 
sendiri selama ini apakah sudah merasa mudah untuk menemukan 
atau membeli produk yang ditawarkan oleh Bakso Karangan Mas? 
Responden : Oh ya ya karena ada Contact Person juga ya lumayan mudah untuk 
menghubungi dan juga pesanan bisa diantar. 
Pewawancara : Baik, tadi Mas Ditra juga sudah menyinggung terkait harga itu 
menurut Mas Ditra sudah sesuai gitu ya dengan apa yang kami 
tawarkan? 
Responden : Sudah sih Mas, sudah sesuai dengan apa yang ditawarkan 
Pewawancara : Kalau soal pelayanan nih Mas, selama Mas Ditra pernah 
bertransaksi dengan Bakso Karangan, apakah menurut Mas Ditra 
pelayanannya sudah cukup memuaskan atau seperti apa Mas? 
Responden : Pelayannya menurut saya sudah sangat bagus sih ya, karyawan juga 
sangat responsif dan cekatan gitu. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Ditra ini Bakso Karangan bisakah 
menjadi usaha kuliner sesuai yang diharapkan Mas Ditra seperti 
yang sudah Mas paparkan diawal tadi? 
Responden : Kalau saya lihat berpotensi ya untuk menjadi usaha yang saya 




bagus, kemudian dari konsep marketingnya juga sudah mengarah ke 
yang lebih modern. Saya rasa nanti jika diimplementasikan dengan 
lebih baik lagi akan bisa jadi seperti yang saya harapkan. 
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 
Ditra cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Kalau saya ya cenderung menunggu review ya Mas kalau untuk 
makanan berat, jadi saya menunggu review dulu kalau misal muncul 
produk baru dari Bakso Karangan, kalau menurut orang-orang enak 
gitu ya saya pasti coba untuk produk baru. Saya cari aman kalau 
untuk makanan berat. 
Pewawancara : Baik Mas, kalau produk yang Mas Ditra harapkan dapat diproduksi 
oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Produknya ya, kalau produknya sih sekarang kan sudah lumayan 
variatif ya kayak udah ada bakso biasa dan bakso mercon, nah itu 
saya lebih tertarik kalau tempat makannya lebih luas gitu ya Mas. 
Soalnya kalau menurut saya produk yang ditawarkan dari Bakso 
Karangan itu sangat cocok buat dimakan ditempat atau dine in gitu 
karena bakso makanan yang enak kalo dimakan pas masih panas. 
Pewawancara : Oke, terakhir mungkin kritik dan saran untuk Bakso Karangan 
mungkin Mas supaya kami lebih bisa melakukan pengembangan dan 











Responden : Kalau kritik sih mungkin ini ya Mas lebih diperbanyak mengenai 
stok baksonya, kayak dulu pernah saya sewaktu malam-malam 
pengen nih beli di Bakso Karangan, tapi kebetulan waktu itu stoknya 
habis tapi ngga di-update padahal juga sudah ada sosial media dan 
kita juga sering berhubungan, jadi kan menurut saya masalah 
produksi bakso ini lebih diperbanyak sama kalau ada modal lebih 
nanti bisa lah mas cari kios yang lebih luas gitu soalnya menurut 
saya terlalu sempit warungnya buat makan di tempat kalau rame-
rame gitu 
Pewawancara : Baik Mas Ditra, mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Ditra kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, wassalamu’alaikum 
warahmatullahi wabarakatuh. 




Lampiran 5. Transkrip Wawancara Responden 4 
Hari/Tanggal : Selasa, 2 Februari 2021 
Waktu  : 15.00 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Wahyu Eko Wiratno (Target Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe IV 
Usia  : 23 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat sore Mas Eko, sebelumnya terimakasih atas kesediaan 
Mas Eko untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas 
akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang 
melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek 
sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso 
Karangan. Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, 
usaha kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali 
di Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini 
sendiri kalau menurut Mas Eko ini lebih menyukai sajian kuliner 
yang seperti apa sih? 
Responden : Oh ya, kalau sajian kuliner sendiri sih lebih ke dessert Mas, soalnya 
setiap kafe kan kurang lebih sekarang menyediakan dessert. Kalau 
makanan berat seperti nasi campur gitu saya kurang suka sih Mas.   
Pewawancara : Oh gitu, kalau Mas Eko dalam memilih sajian kuliner itu lebih 
tertarik untuk menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau 
cenderung ke makanan yang sudah diketahui sebelumnya gitu Mas?  
Responden : Nah kalau ini tergantung situasi Mas, kalau memang lagi lapar saya 
pilih yang pasti-pasti aja. Aku sendiri hobinya masak Mas, jadi suka 
bereksperimen gitu, nyoba masakan baru, jadi kadang suka makanan 
yang baru, tapi kalau lagi lapar ya pilih makanan yang sudah tau 




Pewawancara : Berarti lebih cari aman ya Mas. Lalu dalam memperoleh sajian 
kuliner itu Mas Eko lebih tertarik untuk membeli secara langsung 
(take away/dine in), atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Kalau untuk mencoba masakan yang belum pernah saya coba gitu 
ya saya lebih prefer dine in Mas, kalau untuk masakan lama ya pakai 
aplikasi ngga masalah, soalnya kalau belum pernah biasanya kalau 
dimakan ditempatnya enak, kalau dibawa pulang kurang git, terus 
juga biar bisa tau prosesnya juga kalau untuk makanan yang baru, 
kebersihan tempatnya.   
Pewawancara : Baik, kemudian menurut Mas Eko, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner di 
Kabupaten Trenggalek itu seperti apa sih Mas? 
Responden : Kebersihannya tadi sih mas, contohnya ya salah satu toko yang 
saya pernah datangi, restoran, ya masakannya enak, tetapi tempat 
makannya, lantai-lantainya itu kayak jarang dibersihkan Mas, kayak 
kotor gitu, jadi kurang higienis. 
Pewawancara : Terus untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul di 
Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Kalau saya sih usaha kuliner yang pingin muncul itu sesuatu yang 
berbeda Mas, kayak masakan-masakan nusantara, misalkan 
masakan lokal gitu perlu dimunculin Mas soalnya sudah mulai 
tergerus sama masakan-masakan baru kayak buger, kebab gitu mas. 
Pewawancara : Oke, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan usaha yang sedang saya rintis bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan. Bakso Karangan merupakan salah 
satu UMKM di Kab. Trenggalek yang bergerak di sektor kuliner 
dengan menawarkan produk bakso yang mempunyai cita rasa khas 
dan menjadi salah satu kuliner ‘pembeda’ diantara banyaknya usaha 
kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek gitu. Kalau Mas Eko 
sudah pernah tau atau belum sih soal Bakso Karangan ini? 




Pewawancara : Oke kurang lebihnya ya itu tadi Mas, Bakso Karangan merupakan 
salah satu UMKM di Kab. Trenggalek yang bergerak di sektor 
kuliner dengan menawarkan produk bakso yang mempunyai cita 
rasa khas dan menjadi salah satu kuliner ‘pembeda’ diantara 
banyaknya usaha kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek gitu. 
Menu utama dan andalan bakso meron. Nah, pendapat Mas Eko 
mengenai usaha kuliner Bakso Karangan ini seperti apa Mas? 
Responden : Nah justru dengan konsep yang seperti ini yang sebenarnya malah 
diharapkan sih Mas, karena bakso kan masakan local ya seperti tadi 
kan makin kesini makin tergerus masakan-masakan kekinian kayak 
burger gitu saya kurang suka, .  
Pewawancara : Berarti Mas Eko bisa dibilang sebenarnya cukup tertarik dengan 
produk-produk dari Bakso Karangan setelah tau sedikit penjelasan 
saya tadi Mas? 
Responden : Tertarik sih, mungkin lebih digenjot pemasarannya Mas supaya 
orang-orang lebih banyak yang tau. 
Pewawancara : Siap Mas. Nah, kami kan dalam memasarkan selain mouth to 
mouth juga menggunakan usaha pemasaran melalui sosial media, 
utamanya Instagram. Nah, menurut Mas Eko cara itu udah efektif 
atau bagaimana Mas? 
Responden : Jaman sekarang melalui sosial media harusnya efektif sih Mas, 
cuman kalau bisa diimbangi dengan ada tempat pasti bisa makin 
ngebranding gitu sih menurut saya. 
Pewawancara : Oke baik Mas, lalu terkait dengan harga itu kan kami sudah 
mencoba memberikan harga yang sesuai dengan standar masyarakat 
Trenggalek gitu, paling di kisaran delapan ribu per porsinya. Nah, 
menurut Mas Eko harga yang kami berikan segitu sudah sesuai 
belum? 
Responden : Udah sih Mas kalau menurut saya segitu udah pas, sekarang 
contohnya aja kita makan di pinggir-pinggir jalan di lalapan aja lho 




Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Eko sesuai yang tadi diawal sudah 
Mas sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut Mas Eko 
Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner sesuai yang 
diharapkan ngga sih? 
Responden : Bisa sih Mas, karena kan konsepnya menurut saya masih sangat 
jarang di Trenggalek.  
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 
Eko cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Tertarik Mas, malah saya biasanya daripada nunggu review saya 
lebih yang biasa ngasih review ke temen-temen atau ke orang di 
sekitar saya. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu kalau produk yang Mas Eko harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Masakan-masakan lokal gitu sih Mas, pokoknya masakan yang 
Nusantara gitulah. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu terakhir mungkin dari pemaparan tadi mungkin Mas 
Eko mempunyai kritik & saran untuk Bakso Karangan mungkin 
Mas? 
Responden : Kalau kritik sih utamanya di pemasaran Mas, biar banyak yang tau 
biar banyak yang tertarik. Terus juga kalau bisa disediakan tempat 
usaha yang luas Mas, karena bagi konsumen tempat yang luas dan 
nyaman itu juga menjadi daya tarik tersendiri dan itu dapat 
memudahkan branding juga Mas.  
Pewawancara : Baik Mas Eko mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Eko kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan. Sekian, selamat sore. 




Lampiran 6. Transkrip Wawancara Responden 5 
Hari/Tanggal : Selasat, 2 Febuari 2021 
Waktu  : 16.40 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Tiara Danastu Putri (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe III 
Usia : 23 Tahun  
 
Pewawancara : Selamat sore Mbak Tiara, sebelumnya, terimakasih atas kesediaan 
Mbak Tiara untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan 
tugas akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang 
melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek 
sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso 
Karangan Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, 
usaha kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali 
di Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri kalau 
Mbak Tiara lebih menyukai sajian kuliner yang seperti apa sih?  
Responden : Kalau di Kabupaten Trenggalek sendiri sih mungkin saya lebih 
memilih sajian kuliner yang merakyat gitu sih mas, yang murah gitu 
tapi juga enak. Entah itu makanan berat atau makanan ringan kayak 
dessert dan lain-lain gitu ngga masalah bagi saya.  
Pewawancara : Oke, kalau Mbak Tiara cenderung lebih tertarik untuk menikmati 
sajian kuliner yang baru/berbeda atau lebih tertarik dengan makanan 
yang sudah Mbak tau sebelumnya?  
Responden : Kalau itu tergantung, saya biasanya lebih main aman ya Mas, 
soalnya kalau misalnya kulinernya udah lama ada dan terus banyak 
yang makan gitu kan pasti enak, jadi saya berani buat nyoba, tapi 
kalau misalnya kulinernya baru dan benar-benar baru di Trenggalek 
ini, saya juga minta rekomendasi dari teman-teman juga yang 




tempatnya gimana dan lain-lain. Jadi harus ada pandangan dulu yang 
masuk. 
Pewawancara : Oke, berarti nunggu review dulu gitu ya Mbak.  
Responden : Iya, nunggu review. 
Pewawancara : Nah, kalau dalam memperoleh sajian kuliner itu Mbak Tiara lebih 
tertarik untuk membeli secara langsung (take away/dine in), atau 
cenderung membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Kalau itu saya lebih milih buat membeli secara langsung 
ketempatnya, karena saya bisa lihat gitu loh dapurnya kayak gimana, 
terus pelayanan langsung dari orangnya itu kayak gimana, tapi kalau 
misalnya via online itu opsional kayak misalnya kalau hujan atau 
misalnya tempatnya jauh terus males buat keluar saya milih buat 
online gitu 
Pewawancara : Baik, lalu kalau menurut Mbak Tiara, di Kabupaten Trenggalek ini 
yang menjadi masalah atau menjadi keresahan terkait dengan sajian 
ataupun usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek itu seperti apa? 
Responden : Kalau keresahannya sih mungkin lebih kearah kalau misalnya nih 
ada produk baru, kan biasanya kalau di bisnis kan misalnya lagi ada 
produk baru terus dia lagi booming, banyak yang ngikutin gitu kan. 
Jadinya itu kalau misalnya kita udah loyal sama produk A gitu, terus 
munculnya produk lain kan bisa merusak produk A gitu loh, padahal 
kan itu kita udah loyal disini gitu.    
Pewawancara : Oh begitu, terus untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul 
di Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa sih Mbak? 
Responden : Untuk usaha kuliner sendiri karena mungkin kan orang itu beli atau 
konsumsi kuliner kan tujuannya ada dua, karena emang dia pengen 
rasanya yang enak, kalau tidak kan itu untuk kebutuhan biologis 
maksudnya laper gitu kan biar kenyang. Jadi, usaha kuliner yang 
saya harapkan mungkin yang bisa memenuhi keduanya mungkin 
yang mengenyangkan dengan rasanya yang enak, penampilannya 




Pewawancara : Oh seperti itu. Nah, ini kan sebenarnya penelitian saya sehubungan 
juga dengan bisnis yang sedang saya rintis bersama teman-teman 
yang bergerak di bidang kuliner juga, namanya Bakso Karangan. 
Kalau Mbak Tiara sebelumnya sudah tau apa belum sih soal 
Kabupaten Trenggalek ini? 
Responden : Sudah, sudah tau, sudah pernah membeli juga. 
Pewawancara : Nah, menurut Mbak Tiara yang diketahui soal Bakso Karangan itu 
seperti apa? 
Responden : Itu merupakan usaha temen dari temen saya, yang mengelola 
makanan bakso gitu, dan ada menu bakso pedas gitu sih.  
Pewawancara : Oke, jadi kan  Bakso Karangan itu seperti yang tadi Mbak Tiara 
bilang juga, salah satu usaha tepatnya UMKM juga yang bergerak di 
bidang kuliner yang mana menawarkan produk bakso yang unik dan 
punya cita rasa khas. Salah satunya ya bakso mercon yang kami 
unggulkan. Kalau boleh tau sebelumnya dari mana Mbak Tiara 
mengetahui soal Bakso Karangan ini? 
Responden : Dari teman saya, teman saya waktu itu pernah membeli disitu terus 
dia upload di story di Whatsapp terus saya tanya itu beli dimana kok 
kelihatannya menarik gitu kan, terus dikasih tau soal brand ini. 
Pewawancara : Oke berarti lebih ke mouth to mouth ya, lalu pendapat Mbak Tiara 
soal Bakso Karangan ini? 
Responden : Pendapat saya, dari segi rasa dulu mungkin, dia itu enak, porsinya 
banyak, topping juga macam-macam ada gorengannya, ada tahunya 
terus sayurannya juga banyak tapi secara overall rasanya sih enak. 
Pewawancara : Berarti Mbak Tiarai cenderung tertarik untuk membeli produk-
produk dari Bakso Karangan atau seperti apa Mbak? 
Responden : Jujur karena saya taunya baru yang produk bakso mercon, saya sih 
tertarik aja, soalnya dia itu harganya terjangkau sesuai dengan harga 





Pewawancara : Baik, lalu menurut Mbak Tiara kan usaha pemasaran kami juga 
melalui sosial media, sedangkan Mbak Tiara taunya dari rekan, 
pendapat Mbak Tiara mengenai pemasaran kami yang melalui sosial 
media berarti belum efektif atau bagaimana Mbak? 
Responden : Jujur saya belum tau sosmednya Bakso Karangan, karena kan saya 
taunya juga dari mouth to mouth tadi kan, terus sewaktu nanya ke 
teman saya dikasih kontaknya Mas nya, terus saya juga kurang 
inisiatif sih buat cari tahu sosmednya gitu. Mungkin kurang gencar 
aja Mas pemasarannya yang via sosmed. 
Pewawancara : Baik, nah kalau terkait dengan harga, menurut Mbak Tiara harga 
yang kami berikan sudah sesuai apa belum sih untuk produk-produk 
yang kami tawarkan? 
Responden : Sesuai sih, soalnya bagi saya juga masih tergolong murah, dan 
untuk kualitasnya juga sesuai, malah melebihi ekspektasi gitu.  
Pewawancara : Oke, terus kalau terkait pelayanan, selama Mbak Tiara pernah 
bertransaksi dengan Bakso Karangan, menurut Mbak Tiara 
pelayanan yang kami berikan sudah cukup memuaskan atau seperti 
apa? 
Responden : Kalau pelayanan dari karyawannya cukup responsif sih mas dan 
dari cara penyajiannya cekatan gitu gak perlu nunggu lama, jadinya 
cukup puas. 
Pewawancara : Oke, kemudian kan Mbak Tiara diawal tadi juga sudah 
menyebutkan mengenai usaha kuliner yang diharapka. Nah, menurut 
Mbak Tiara, Bakso Karangan ini berpotensi kah untuk menjadi 
usaha kuliner sesuai yang diharapkan Mbak Tiara? 
Responden : Bisa sih, tapi mungkin lebih dikerucutin lagi siapa sih segmennya, 
terus kalau misalnya segmennya udah bener itu promosinya 
bagaimana gitu. 
Pewawancara : Oh baik Mbak, lalu apabila Bakso Karangan melakukan 
pengembangan, misal di produknya dengan mengembangkan 




ada seperti itu Mbak Tiara cenderung akan lebih tertarik atau seperti 
apa?  
Responden : Ya kembali lagi ke yang tadi sih, saya nunggu review dulu, kalau 
sudah ada yang nyobain dari teman-teman, terus saya juga lihat dari 
kemasannya dari promosinya itu menarik gitu pasti saya juga akan 
beli. 
Pewawancara : Terus terkait dengan produknya sendiri ini yang Mbak Tiara 
harapkan dapat diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa 
ya Mbak? 
Responden : Sebenarnya udah bagus sih, karena dia kan mengangkat kuliner 
yang jarang ada di Trenggalek, terus juga kan makanan berat kan 
basic-nya, jadi ya udah bagus tapi mungkin kalau untuk produk 
barunya sih mungkin bisa lebih ke snack kalau tidak ya bisa ke 
minumannya, jadi kan lengkap gitu lho, kita beli biar bisa satu paket 
gitu. 
Pewawancara : Baik berarti lebih ke makanan ringan sama beverages gitu ya 
Mbak. Nah, mungkin yang terakhir nih Mbak, terkait kritik dan saran 
untuk Bakso Karangan dari Mbak Tiara supaya kami lebih bisa 
melakukan pengembangan dan perbaikan gitu Mbak? 
Responden : Kalau kritik mungkin tadi ya, pemasarannya mungkin belum 
efektif, mungkin belum maksimal, terus kalau sarannya mungkin 
dicari lagi gap nya dimana, terus kalau udah nemuin gap-nya kan 
bisa dibuat evaluasi buat mengembangkan bisnisnya gitu. Itu sih 
Mas. 
Pewawancara : Oke, mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya tanyakan kepada 
Mbak Tiara kali ini, sekali lagi terimakasih untuk waktunya yang 
telah disediakan. Saya juga mengucapkan terimakasih banyak atas 
tanggapan serta saran yang diberikan kepada Bakso Karangan agar 
kami juga mampu melakukan pengembangan. Sekian, terimakasih, 
Wassalamu’alaikum warahmatullahi wabarakatuh. 
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Pewawancara : Selamat sore, sebelumnya terimakasih atas kesediaan Mas Fiko 
untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas akhir 
skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang melakukan 
penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek sehubungan 
dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso Karangan. 
Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, usaha 
kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di 
Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri 
kalau menurut Mas Fiko, Mas Fiko ini lebih menyukai sajian kuliner 
yang seperti apa Mas?  
Responden : Kalau di Trenggalek ini saya lebih menyukai produk makanan yang 
variatif namun harganya terjangkau.   
Pewawancara : Berarti lebih mengutamakan varian menu sama harganya yang 
terjangkau gitu ya Mas. 
Responden : Iya. 
Pewawancara : Nah, kalau Mas Fiko dalam memilih sajian kuliner itu lebih tertarik 
untuk menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau cenderung 
ke makanan yang sudah diketahui sebelumnya gitu Mas?  
Responden : Mungkin saya akan tertarik dengan produk baru itu apabila temen 
saya sudah mencoba, tapi kalau misalnya ada produk baru yang 
belum pernah dicoba temen atau belum direkomendasikan saya lebih 




kalau menurut temen-temen itu menarik, enak, harganya terjangkau, 
nah itu baru nyoba. 
Pewawancara : Berarti lebih bermain aman ya Mas. Lalu dalam memperoleh sajian 
kuliner itu Mas Fiko lebih tertarik untuk membeli secara langsung 
(take away/dine in), atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Kalau itu mungkin kondisional Mas, kalau misal saya lapar pas 
diluar atau dijalan saya mungkin akan lebih prefer untuk take away 
atau dine in. Namun kalau saya lagi dirumah dan kondisi lagi tidak 
memungkinkan untuk keluar baru saya pesen lewat online.  
Pewawancara : Oke, kemudian menurut Mas Fiko, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan bagi Mas Fiko terkait dengan sajian ataupun 
usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek itu seperti apa sih Mas? 
Responden : Mungkin kalau masalah yang signifikan gitu belum ada ya, di 
Trenggalek menurut saya mau nyari produk dengan harga yang 
terjangkau ataupun tidak juga pasti ada juga, jadi kalau masalah yang 
signifikan gitu belum ada sih. 
Pewawancara : Terus untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul di 
Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Mungkin lebih ke produk-produk kuliner di kota-kota di Indonesia 
ya, maksudnya di luar Pulau Jawa atau di daerah manapun jadi kita 
bisa mengetahui kuliner didaerah sana seperti itu. 
Pewawancara : Berarti yang jarang ditemui di Kabupaten Trenggalek gitu  ya Mas.  
Responden : Iya, yang jarang ditemui. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan usaha yang sedang saya rintis bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan yang mana Mas Fiko juga sudah 
pernah bertransaksi jadi kurang lebih sudah tau soal Bakso Karangan 
ya Mas? 
Responden : Ya betul. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mas Fiko soal Bakso Karangan 




Responden : Setau saya Bakso Karangan ini usaha kuliner yang dilakukan oleh 
teman satu desa dengan saya, dan punya menu bakso mercon yang 
pedas gitu, seperti itu sih 
Pewawancara : Oke kurang lebihnya udah benar ya Mas yang disampaikan Mas 
Fiko tadi bahwa Bakso Karangan merupakan salah satu UMKM di 
Kab. Trenggalek yang bergerak di sektor kuliner dengan 
menawarkan produk bakso yang mempunyai cita rasa khas dan 
menjadi salah satu kuliner ‘pembeda’ diantara banyaknya usaha 
kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek. Lalu pendapat Mas Fiko 
mengenai usaha kuliner Bakso Karangan ini seperti apa sih Mas? 
Responden : Menurut saya produk yang ditawarkan menarik sih, karena dengan 
bakso mercon yang jarang di Trenggalek ini menarik dengan 
harganya yang juga terjangkau, itu sih 
Pewawancara : Berarti Mas Fiko bisa dibilang tertarik dengan produk-produk dari 
Bakso Karangan gitu ya Mas? 
Responden : Iya betul. 
Pewawancara : Lalu kami kan selain mouth to mouth juga menggunakan usaha 
pemasaran melalui sosial media, utamanya Instagram. Nah, menurut 
Mas Fiko cara itu udah efektif atau bagaimana Mas? 
Responden : Mungkin kalau untuk promosi di sosial media agak kurang ya, 
maksudnya ini kan bisnis yang jalannya by order. Menurut saya 
untuk promo yang dilakukan oleh Bakso Karangan ini belum 
menjangkau seluruh Trenggalek sih. 
Pewawancara : Oke berarti menurut Mas Fiko usaha pemasaran kami yang melalui 
sosial media masih belum optimal begitu ya. Kalau Mas Fiko sendiri 
selama ini apakah sudah merasa mudah untuk menemukan atau 
membeli produk yang ditawarkan oleh Bakso Karangan? 
Responden : Sudah sih karena kebetulan saya juga kenal owner-nya dan karena 
bisa pesan melalui chat jadi ya sangat mudah kalau bagi saya. 
Pewawancara : Oke baik Mas, lalu terkait dengan harga itu kan kami sudah 




gitu. Nah, menurut Mas Fiko harga yang kami berikan sudah 
sesuaikah dengan apa yang kami tawarkan? 
Responden : Dengan produk yang ditawarkan dan porsi yang disajikan menurut 
saya sudah pas sih dengan harga segitu. 
Pewawancara : Oke kalau terkait dengan pelayanan, menurut Mas Fiko pelayanan 
yang kami berikan sudah cukup memuaskan atau seperti apa Mas? 
Responden : Mungkin ya normal aja sih Mas, ya layaknya usaha seperti biasanya 
sih kalau pelayanan. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Fiko sesuai yang tadi diawal sudah 
Mas sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut Mas Fiko 
Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner sesuai yang 
diharapkan Mas Fiko? 
Responden : Sebenarnya dengan produk yang dijual itu di Kabupaten 
Trenggalek sudah dibilang kompetitif ya karena dari rasa enak juga, 
menarik lah untuk dikembangkan lagi. 
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 
Fiko cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Iya, tentu soalnya sudah lumayan loyal dengan produk sebelumnya 
juga gitu. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu kalau produk yang Mas Fiko harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Ya seperti halnya usaha yang saya harapkan tadi sih, maksudnya 
menyajikan sajian makanan yang jarang di Kabupaten Trenggalek 
gitu. Jadi ya harapannya produk barunya itu yang belum dijual di 
Kabupaten Trenggalek tapi juga dengan rasa yang enak. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu terakhir mungkin terkait kritik dan saran untuk 
Bakso Karangan mungkin Mas, supaya kami lebih bisa melakukan 




Responden : Mungkin kalau untuk pengembangan produknya sudah sangat baik 
ya, namun yang perlu ditekankan promosi yang dilakukan oleh  
Bakso Karangan sendiri sih. Terkait promosi di Instagram ataupun 
sosmed lainnya, atau promosi secara langsung juga perlu 
ditingkatkan sih, soalnya itu kan untuk meningkatkan pelanggan 
juga sih. 
Pewawancara : Baik Mas Fiko, mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Fiko kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, selamat malam. 
Responden : Sama sama mas, semoga kedepannya Bakso Karangan bias jadi 
contoh UMKM yang sukses di bidang perkulineran dan bias segera 
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Pewawancara : Selamat malam Mas Dhanang. 
Responden : Iya, malam. 
Pewawancara : Sebelumnya terimakasih atas kesediaan Mas Dhanang untuk 
menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas akhir skripsi 
yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang melakukan 
penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek sehubungan 
dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso Karangan. 
Mungkin Mas Dhanang juga sudah tau sebelumnya ya? 
Responden : Iya, udah tau sebelumnya. 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, usaha 
kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di 
Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri 
kalau menurut Mas Dhanang ini lebih menyukai sajian kuliner yang 
seperti apa sih? 
Responden : Kalau misalnya sajian kuliner itu relatif, biasanya saya lebih suka 
kadang di kuliner yang baru terutama, yang masih booming. 
Pewawancara : Berarti Mas Dhanang cenderung lebih tertarik untuk menikmati 
sajian kuliner yang baru/berbeda ya daripada ke makanan yang 




Responden : Iya, tapi sebenarnya kalau misal di makanan yang lama gitu 
cenderung ke satu tempat aja sih, kayak misal nasi pecel gitu bakal 
jadi kayak langganan, tapi ya di satu tempat aja. 
Pewawancara : Oh gitu, oke lalu dalam memperoleh sajian kuliner itu Mas 
Dhanang lebih tertarik untuk membeli secara langsung (take 
away/dine in), atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Oh kalau itu relatif Mas, kayak misalnya kita lagi males ya kita 
belinya online, tapi kalau misalnya lagi jalan ya belinya take away.     
Pewawancara : Baik, kemudian menurut Mas Dhanang, yang menjadi masalah 
atau menjadi keresahan terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner 
di Kabupaten Trenggalek itu seperti apa sih Mas? 
Responden : Sekarang banyak makanan pesen online di wa gitu ya mas, kalau 
problem yang pernah saya alamin dengan itu sendiri biasanya saya 
pernah beli online gitu di gambarnya tidak sesuai dengan nyatanya, 
jadi ya mengecewakan sih jadinya. Kalau beli langsung, ya biasanya 
sesuai sih, ga ada masalah. 
Pewawancara : Terus untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul di 
Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Ngga muluk-muluk sih, ya sesuai aja sama rasa dan gambar yang 
disajikan gitu kan buat nimbulin kepercayaan juga kan Mas dan juga 
harganya gak mahal-mahal banget. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan usaha yang sedang saya rintis bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan yang mana Mas Dhanang juga sudah 
pernah bertransaksi jadi kurang lebih sudah tau soal Bakso Karangan 
ya Mas? 
Responden : Ya sudah sering. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mas Dhanang soal Bakso 
Karangan itu sendiri seperti apa sih? 
Responden : Ya ngga tau banyak sih, yang saya tau bakso merconnya saja yang 




Pewawancara : Lalu pendapat Mas Dhanang mengenai usaha kuliner Bakso 
Karangan ini seperti apa sih Mas? 
Responden : Bukannya mau muji banget ya cuman ya emang rasanya enak, enak 
banget, karena ya saya suka makanan pedas.  
Pewawancara : Berarti emang lebih tertarik karena cita rasa produknya gitu ya 
Mas. 
Responden : Nah iya. 
Pewawancara : Nah. kami kan selain mouth to mouth juga menggunakan usaha 
pemasaran melalui sosial media, utamanya Instagram. Nah, menurut 
Mas Dhanang cara itu udah efektif atau bagaimana Mas? 
Responden : Kalau menurut saya kurang efetif, tapi kalau pemasaran itu udah 
lumayan yang melalui sosial media dimana anak-anak milenial 
jaman sekarang kan lebih banyak di Instagram gitu, testimoni 
penting banget sih Mas. 
Pewawancara : Baik, kalau Mas Dhanang sendiri selama ini apakah sudah merasa 
mudah untuk menemukan atau membeli produk yang ditawarkan 
oleh Bakso Karangan Mas? 
Responden : Mudah sih, apalagi kan saya dekat dengan lokasi warungnya dan 
di WA juga fast respond. 
Pewawancara : Nah, Mas Dhanang ini kan salah satu pelanggan terloyal kami yang 
paling sering repeat order gitu, kenapa ya Mas kalau boleh tau? 
Responden : Bukan masalah mudahnya sih tapi ya emang enak gitu, kalau enak 
kan ya pasti nagih gitu. 
Pewawancara : Oke baik Mas, lalu terkait dengan harga itu kan kami sudah 
mencoba memberikan harga yang sesuai dengan standar warga 
Trenggalek gitu. Nah, menurut Mas Dhanang harga yang kami 
berikan sudah sesuaikah dengan apa yang kami tawarkan? 
Responden : Kalau untuk budget warga Trenggalek termasuk saya sendiri itu 




Pewawancara : Oke kalau terkait dengan pelayanan, menurut Mas Dhanang 
pelayanan yang kami berikan sudah cukup memuaskan atau seperti 
apa Mas? 
Responden : Cukup memuaskan, pelayanannya juga ramah, responnya cepat, 
pengantarannya juga cepat. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Dhanang sesuai yang tadi diawal 
sudah Mas sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut 
Mas Dhanang Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner 
sesuai yang diharapkan Mas Dhanang? 
Responden : Berpotensi, cuman mungkin karena masih banyak orang yang 
belum tau, jadi masih belum banyak yang menggandrungi, tapi enak 
Mas. 
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 
Dhanang cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Ya pasti nyoba. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu kalau produk yang Mas Dhanang harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Belum kepikiran sih mas, mungkin bias dipadu dengan jenis 
makanan lain produknya . 
Pewawancara : Baik Mas, lalu terakhir mungkin terkait kritik dan saran untuk 
Bakso Karangan mungkin Mas, supaya kami lebih bisa melakukan 
pengembangan dan perbaikan gitu bagaimana menurut Mas 
Dhanang? 
Responden : Menurut saya utamanya di pemasarannya lebih di maksimalin lagi, 
karena menurut saya masih kurang.. 
Pewawancara : Baik Mas Dhanang mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Dhanang kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 




kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, selamat malam. 





Lampiran 9. Transkrip Wawancara Responden 8 
Hari/Tanggal : Kamis, 4 Februari 2021 
Waktu  : 21.00 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Septian Sujatmiko (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe III 
Usia  : 24 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat malam Mas Miko, sebelumnya, terimakasih atas 
kesediaan anda untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan 
tugas akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang 
melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek 
sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso 
Karangan Seperti yang kita semua tahu bahwa di Indonesia ini, 
usaha kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali 
di Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini 
sendiri Mas Miko lebih menyukai sajian kuliner yang seperti apa 
sih?  
Responden : Kalau saya lebih menyukai sajian kuliner yang banyak rasa, 
maksudnya rasanya lebih kuat, lebih kerasa rempah-rempahnya, 
lebih pedes kalau saya.  
Pewawancara : Kenapa Mas? 
Responden : Gurih aja Mas, jadi terasa puas, makannya itu ya terasa puas aja. 
Pewawancara : Nah, kalau Mas Miko sendiri ini lebih tertarik untuk menikmati 
sajian kuliner yang baru/berbeda atau lebih tertarik dengan makanan 
yang sudah Mas tau sebelumnya?  
Responden : Kalau saya lebih suka mencoba hal-hal baru, karena akan 
menambah referensi saya, terutama dalam makanan, dan nanti akan 




Pewawancara : Oh begitu. Kalau dalam memperoleh sajian kuliner itu Mas Miko 
lebih tertarik untuk membeli secara langsung (take away/dine in), 
atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Saya lebih suka membeli secara langsung, karena saya orangnya 
agak sedikit kepo Mas, kadang lebih pengen lihat proses 
membuatnya makanan itu seperti apa, jadi tertarik aja kalau bisa 
melihat itu secara langsung. 
Pewawancara : Oke, terus kalau menurut Mas Miko, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner di 
Kabupaten Trenggalek itu seperti apa Mas? 
Responden : Belum terlalu variatif kali ya Mas ya, terus kalau saya kan terbiasa 
makan makanan laut ya Mas ya, kadang kalau saya ingin merasakan 
makan masakan laut kayak mangut gitu disini agak susah nyarinya, 
bahkan saya belum pernah menemukan disini. 
Pewawancara : Berarti menurut Mas Miko memang kurang variatif di Kabupaten 
Trenggalek ini ya Mas, terus untuk usaha kuliner yang diharapkan 
bisa muncul di Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Ya itu tadi sih, banyak masakan-masakan laut dan harganya bisa 
lebih murah tentunya, kan biasanya mahal-mahal tuh. 
Pewawancara : Baik, berarti banyak variannya, masakan laut, dan dengan harga 
yang lebih murah gitu ya Mas. Nah, ini kan sebenarnya penelitian 
saya sehubungan juga dengan bisnis yang saya rintis bersama teman-
teman yang bergerak di bidang kuliner juga, namanya Bakso 
Karangan. Mas Miko kalau tidak salah saat itu juga sudah pernah 
bertransaksi dengan kami ya Mas, jadi kurang lebihnya sudah tau ya 
Mas? 
Responden : Iya Mas. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang Mas Miko ketahui soal Bakso Karangan 




Responden : Produk bakso ya mas, eh ada juga bakso mercon, dan disitu unik 
juga sih mas, bakso di dalamnya ada cabe rawit dan tetelan daging, 
di Trenggalek masih jarang.  
Pewawancara : Kalau boleh tau dari mana Mas Miko mengetahui soal Bakso 
Karangan ini? 
Responden : Dari teman-teman di angkringan sih waktu itu Mas. 
Pewawancara : Oh berarti taunya melalui mulut ke mulut ya Mas, lalu pendapat 
Mas Miko terkait usaha kuliner Bakso Karangan ini bagaimana 
Mas? 
Responden : Ini usaha bagus sih Mas, karena memberi varian baru juga, soalnya 
kayak di Trenggalek pun belum banyak. 
Pewawancara : Berarti Mas Miko cenderung tertarik untuk membeli produk-
produk dari Bakso Karangan atau bagaimana Mas? 
Responden : Lumayan tertarik Mas, karena ya itu tadi, belum banyak, jadi ya 
lumayan tertarik. 
Pewawancara : Lalu menurut Mas Miko, kan usaha pemasaran kami juga melalui 
sosial media, sedangkan Mas Miko taunya dari rekan, pendapat Mas 
mengenai pemasaran kami yang melalui sosial media itu bagaimana 
Mas? 
Responden : Sepertinya lumayan efektif Mas, tapi saran saya alangkah baiknya 
lagi kalau Instagram-nya, feeds-nya lebih ditata lagi, yang lebih baik 
lagi gitu agar bisa menarik banyak orang. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu menurut Mas Miko selama ini apakah sudah merasa 
mudah untuk menemukan atau membeli produk yang ditawarkan 
oleh Bakso Karangan Mas? 
Responden : Kalau menurut saya gini ya Mas ya, dibilang mudah ya tidak terlalu 
mudah, dibilang susah ya tidak terlalu susah, karena kalau misal dari 
Instagram pun kan juga banyak orang kan kadang tidak tau 
Instagram atau tidak menggunakan. Kalau dari mulut ke mulut juga 




medianya mungkin melalui brosur-brosur kek atau apa gitu kali ya 
Mas ya, atau paid promote gitu mungkin, siapa tau kan ya. 
Pewawancara : Siap, nah kalau terkait dengan harga itu menurut Mas Miko, harga 
yang kami berikan sudah sesuai apa belum Mas untuk produk-
produk yang kami tawarkan? 
Responden : Sudah sesuai sih Mas kalau menurut saya, sudah worth it lah kalau 
untuk harga, soalnya ya porsinya sudah cukup banyak dan 
mengenyangkan jadi ya tidak masalah harga segitu. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau soal pelayanan nih Mas, selama Mas Miko pernah 
bertransaksi dengan Bakso Karangan, apakah menurut Mas Miko 
pelayanan yang kami berikan sudah cukup memuaskan atau seperti 
apa Mas? 
Responden : Cukup memuaskan namun kalau bisa lebih ditingkatkan lagi Mas. 
Sudah bagus, tapi kalau bisa ditingkatkan kenapa enggak gitu ya. 
Pewawancara : Oke, terus menurut Mas Miko seperti yang sudah disebutkan di 
awal tadi terkait dengan usaha kuliner yang diinginkan Mas Miko, 
menurut Mas Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner 
sesuai yang diharapkan Mas Miko? 
Responden : Bisa saja Mas, karena bakso juga bisa divariasi tuh, mungkin diisi 
varian pakai ikan, atau seafood gitu kan bisa ya Mas. 
Pewawancara : Oh baik Mas, lalu apabila Bakso Karangan melakukan 
pengembangan, misal di produknya dengan mengembangkan 
produk baru atau menambahkan varian baru di produk yang sudah 
ada seperti itu Mas Miko cenderung akan lebih tertarik atau seperti 
apa?  
Responden : Sangat tertarik Mas, karena kan saya tadi juga udah bilang di awal 
juga kalau saya mau untuk mencoba hal-hal baru, menyukai hal-hal 
baru gitu Mas, yang berbeda menarik perhatian dan patut untuk 
dicoba lah. 
Pewawancara : Oke, kalau untuk produk yang Mas Miko harapkan dapat 




Responden : Ya seperti tadi Mas, boleh makanan laut mungkin. 
Pewawancara : Baik, terakhir nih Mas mungkin terkait kritik dan saran untuk 
Bakso Karangan dari Mas Miko supaya kami lebih bisa melakukan 
pengembangan dan perbaikan gitu Mas? 
Responden : Mungkin rasanya kalau dari segi produk ya tadi varian ditambah. 
Itu kalau dari segi produk, terus kalau dari segi periklanan ya 
mungkin bisa ditambah itu tadi ya Mas kayak brosur digital, tidak 
hanya mulut ke mulut dan Instagram saja gitu Mas, dan tadi kalau 
lewat Instagram bisa ditingkatkan juga melalui feeds atau paid 
promote, itu aja sih. 
Pewawancara : Baik Mas Miko, saya rasa cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Miko kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, selamat malam. 




Lampiran 10. Transkrip Wawancara Responden 9 
Hari/Tanggal : Jumat, 5 Februari 2021 
Waktu  : 18.45 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Ibnu Dwi An Nafi (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe I 
Usia  : 22 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat malam Mas Afi, sebelumnya terimakasih atas kesediaan 
Mas Afi untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas 
akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang 
melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek, 
sehubungan juga dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu 
Bakso Karangan. Mungkin Mas Afi juga sudah pernah dengar ya? 
Responden : Sudah 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, usaha 
kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di 
Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri 
kalau menurut Mas Afi ini lebih menyukai sajian kuliner yang 
seperti apa sih? 
Responden : Kalau saya sih karena saya masih belum berkerja, jadi lebih 
menyukai makanan yang lebih ke makanan berat sih jadi yang bisa 
lebih ngisi perut aja, dan kalau saya sih lebih suka yang pedas-pedas 
gitu.   
Pewawancara : Nah, kalau Mas Afi dalam memilih sajian kuliner itu lebih tertarik 
untuk menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau cenderung 
ke makanan yang sudah diketahui sebelumnya gitu Mas?  
Responden : Kalau saya sih tergantung, ya bisa dilihat juga sih mana makanan 
baru yang memang menarik, mana makanan baru yang cuman 




Pewawancara : Lalu dalam memperoleh sajian kuliner itu Mas Afi lebih tertarik 
untuk membeli secara langsung (take away/dine in), atau membeli 
via online/via aplikasi? 
Responden : Oh kalau saya sih biasanya lebih suka beli langsung mas, karena 
kalau via aplikasi suka sih kalau ongkirnya gratis.   
Pewawancara : Baik, kemudian menurut Mas Afi yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner di 
Trenggalek itu seperti apa sih Mas? 
Responden : Kalau menurut saya sih, masalah umum yang ada di Trenggalek ini 
misalnya ada satu produk yang lagi booming gitu, masyarakatnya itu 
cenderung buat ngikutin gitu, jadi misalnya ada ayam geprek gitu, 
sekarang ayam geprek semua banyak banget itu jadi bosen gitu 
kan.Ikut-ikutan aja gitu, ngikutin trennya kemana. Usaha kuliner pun 
jadi ngga bertahan lama jadinya, sama-sama satu produk gitu. 
Pewawancara : Berarti emang cenderung pada ikut-ikutan gitu ya Mas. Terus 
untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul di Kabupaten 
Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Kalau menurut saya sih mungkin yang paling menjanjikan ya itu 
yang unik tapi konsisten gitu, karena kalau makanan itu ngga 
konsisten jadinya pembelinya itu jadi kayak ngga pengen buat beli 
lagi gitu. 
Pewawancara : Berarti yang penting konsisten dan unik gitu ya Mas.  
Responden : Iya. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan usaha yang sedang saya rintis bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan yang mana Mas Afi juga sudah 
pernah bertransaksi jadi kurang lebih sudah tau soal Bakso Karangan 
ya Mas? 
Responden : Ya. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mas Afi soal Bakso Karangan 




Responden : Kalau setau saya sih ini usaha yang jualan bakso gitu yah.  
Pewawancara : Kalau boleh tau dari mana awalnya Mas Afi mengetahui soal 
Bakso Karangan ini? 
Responden : Dari temen-temen pas waktu ngobrol-ngobrol di warung kopi gitu. 
Pewawancara : Oke, terus pendapat Mas Afi mengenai usaha kuliner Bakso 
Karangan ini seperti apa sih Mas? 
Responden : Menurut saya karena di Trenggalek ini masih jarang kayak bakso 
mercon gitu, apalagi Bakso Karangan ini memiliki kelebihan gratis 
ongkir kalau misal jaraknya deket. Itu merupakan suatu keunggulan 
gitu. 
Pewawancara : Berarti Mas Afi bisa dibilang tertarik dengan produk-produk dari 
Bakso Karangan gitu ya Mas? 
Responden : Iya. 
Pewawancara : Lalu kami kan selain mouth to mouth juga menggunakan usaha 
pemasaran melalui sosial media, utamanya Instagram. Nah, menurut 
Mas Afi cara itu udah efektif atau bagaimana Mas? 
Responden : Kalau menurut saya sih efektif untuk pasar yang menggunakan 
sosial media, cuman kalau di Trneggalek terutama di daerah 
kecamatan pegunungan gitu masih banyak juga kan yang ngga 
menggunakan sosmed, jadi kalau pengen lebih banyak dikenal sih 
ya masih kurang gitu, karena kan ini kan makanan kalau cuman 
sekali dua kali muncul di sosmed kan yaudah kayak sekedar hanya 
lewat aja gitu. 
Pewawancara : Terus kalau Mas Afi sendiri selama ini apakah sudah merasa 
mudah untuk menemukan atau membeli produk yang ditawarkan 
oleh Bakso Karangan Mas? 
Responden : Oh kalau itu sih sudah cukup mudah sih, karena saya sering banget 
beli juga, sudah kenal juga sama owner-nya. 
Pewawancara : Oke baik Mas, lalu terkait dengan harga itu kan kami sudah 




Trenggalek gitu. Nah, menurut Mas Afi harga yang kami berikan 
sudah sesuaikah dengan apa yang kami tawarkan? 
Responden : Kalau menurut saya sih sudah sesuai, karena porsinya juga udah 
banyak kan, kemudian ada ongkir gratis juga, jadi menurut saya 
sudah sangat sesuai. 
Pewawancara : Oke kalau terkait dengan pelayanan, menurut Mas Afi pelayanan 
yang kami berikan sudah cukup memuaskan atau seperti apa Mas? 
Responden : Cukup, pelayanannya udah cukup ramah dari penjualnya, cepat 
juga. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Afi sesuai yang tadi diawal sudah 
Mas sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut Mas Afi 
Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner sesuai yang 
diharapkan Mas Afi? 
Responden : Kalau menurut saya sih bakso mercon ini menurut saya merupakan 
makanan yang unik gitu, dimana semisal rasanya enak pasti bakal 
dicari gitu, nah Bakso Karangan ini udah bisa menyediakan itu, 
makanannya enak, jadi potensi yang dimiliki sebenarnya tinggi, 
dengan harga yang terjangkau juga cuman ya butuh konsistensi itu 
tadi. 
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 
Afi cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Ya pasti, karena kan dari track record sebelumnya kan makanan 
yang disajikan enak jadi ya mungkin akan terus tertarik. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu kalau produk yang Mas Afi harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Harapannya sih dalam membuat varian itu jangan terlalu lebar, 
kayak misalnya jangan tiba-tiba dari bakso terus bikin varianmya 




Pewawancara : Baik Mas, lalu terakhir mungkin terkait kritik dan saran untuk 
Bakso Karangan mungkin Mas, supaya kami lebih bisa melakukan 
pengembangan dan perbaikan gitu bagaimana menurut Mas Afi? 
Responden : Kalau saran saya sih terutama soal rasa ya, kalau ngomongin 
makanan kan kita bicara tentang rasa kan, jadi rasa itu harus 
konsisten. Terus untuk produk baru jangan lupa, core yang ingin 
dibangun dari Bakso Karangan ini jangan sampai hilang gitu. Terus 
juga dari pemasaran juga bisa ditingkatin lagi, jangan hanya di 
sosmed tapi juga buka stand dimana gitu, atau ikut event-event, atau 
ikut CFD gitu setiap Minggu misalnya ya kalau corona ini udah 
selesai kan ya lumayan untuk meningkatkan penjualan dan exposure 
dari masyarakat gitu. 
Pewawancara : Baik Mas Afi mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya tanyakan 
kepada Mas Afi kali ini, sekali lagi terimakasih untuk waktunya 
yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan terimakasih banyak 
atas tanggapan serta saran yang diberikan kepada Bakso Karangan 
agar kami juga mampu melakukan pengembangan. Sekian, 
terimakasih, selamat malam. 





Lampiran 11. Transkrip Wawancara Responden 10 
Hari/Tanggal : Minggu, 7 Februari 2021 
Waktu  : 20.00 WIB 
Pewawancara : Audy Dian Rahmat Dian Kartika 
Responden : Fitriyani (Target Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe IV 
Usia : 24 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat malam, sebelumnya terimakasih atas kesediaan Mbak Fitri 
untuk menerima wawancara dari saya terkait dengan tugas akhir 
skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya sedang melakukan 
penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten Trenggalek sehubungan 
dengan usaha yang sedang saya rintis juga yaitu Bakso Karangan. 
Mungkin Mbak Fitri sudah pernah dengar ya? 
Responden : Sudah Mas. 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu bahwa di Indonesia ini, usaha kuliner 
memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di Kabupaten 
Trenggalek ini. Nah, di Trenggalek ini sendiri kalo menurut Mbak 
Fitri, Mbak Fitri ini lebih menyukai sajian kuliner yang seperti apa 
sih?  
Responden : Kalau aku lebih ke sajian masakan rumahan. 
Pewawancara: Kenapa Mbak?   
Responden : Karena ya lebih banyak variannya, terus rasanya juga pasti lebih 
menjamin. 
Pewawancara : Oke, berarti lebih ke cita rasa sama variasi ya Mbak. 
Responden : Iya Mas 
Pewawancara : Baik, terus kalau menurut Mbak Fitri sendiri ini lebih tertarik untuk 
menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau lebih tertarik pada 




Responden : Ya kalau aku biasanya kalau kuliner itu lebih tertarik dari review-
review temen, misalnya kalau temen nge-share di sosial media gitu 
kan yang menarik-menarik, itu saya lebih pengen beli. 
Pewawancara : Nunggu review dulu ya Mbak intinya. Nah, kalau dalam 
memperoleh sajian kuliner itu Mbak Fitri lebih tertarik untuk 
membeli secara langsung (take away/dine in), atau membeli via 
online/via aplikasi? 
Responden : Kalau aku sih lebih sukanya langsung ya, soalnya ngerti prosesnya 
gimana, bentuk makanannya seperti apa, terus kebersihannya juga 
mungkin.  
Pewawancara : Oke, kemudian menurut Mbak Fitri, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan bagi Mbak Fitri terkait dengan sajian ataupun 
usaha kuliner di Kabupaten Trenggalek itu apa sih Mbak? 
Responden : Oh kalau kata aku sih kuliner di Trenggalek itu kebanyakan nasi 
goreng, lalapan, terus ya pecel, ya itu-itu saja gitu. 
Pewawancara : Nah, terus untuk usaha kuliner yang Mba Fitri harapkan di 
Kabupaten Trenggalek ini yang seperti apa ya Mbak? 
Responden : Mungkin lebih, apa ya, kuliner yang menambah menu-menu yang 
baru, menu-menu yang unik, varian-varian baru. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya sehubungan juga dengan bisnis yang 
saya rintis yang bergerak di bidang kuliner juga, namanya Bakso 
Karangan Mbak Fitri apa sudah pernah tau sebelumnya? 
Responden : Pernah, sudah pernah tau. 
Pewawancara : Nah, yang diketahui Mbak Fitri soal Bakso Karangan itu seperti 
apa sih? 
Responden : Saya taunya Bakso Karangan itu bakso sapi dan ada juga bakso 
merconnya gitu kalo ga salah ya? 
Pewawancara : Oh iya, jadi sebelumnya Bakso Karangan merupakan salah satu 
UMKM di Kab. Trenggalek yang bergerak di sektor kuliner dengan 
menawarkan produk bakso yang mempunyai cita rasa khas dan 




kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek. Bakso mercon itu tadi ya 
salah satu contoh menu andalannya. Hal itu ditujukan juga untuk 
menghilangkan kejenuhan warga Trenggalek karena mungkin ya 
merasa jenuh dengan makanan Bakso yang ya hanya itu-itu saja 
begitu. Pendapat Mbak Fitri soal Bakso Karangan ini menurut Mba 
Fitri bagaimana? 
Responden : Menurut aku, Bakso Karangan itu bagus sih ya dalam membuat 
menu, menu bakso mercon bisa dibilang jarang ya ditemuin di 
Kabupaten Trenggalek. 
Pewawancara : Mba Fitri sudah pernah mencoba atau bertransaksi dengan Bakso 
Karangan sebelumnya? 
Responden : Pernah sih Mas kalau nyoba, tapi kalau bertransaksi belum. 
Pewawancara : Menu yang apa Mbak yang sudah pernah Mbak Fitri coba? Lalu 
menurut Mbak Fitri bagaimana dan apa yang membuat Mbak Fitri 
belum tertarik untuk bertransaksi? 
Responden : Bakso yang biasa mas. Ya rasanya sih lumayan Mas, tapi untuk 
yang bakso mercon belum karena aku gak kuat sama makanan pedas 
mas, jadi aku belum tertarik untuk membeli. 
Pewawancara : Oh begitu, kalau boleh tau dari mana ya Mbak Fitri mengetahui 
soal Bakso Karangan? 
Responden : Kalo saya taunya dari saudara saya, terus aku pernah nyobain juga. 
Pewawancara : Lalu menurut Mbak Fitri, usaha pemasaran kami yang melalui 
sosial media yang selama ini kami lakukan itu bagaimana Mbak? 
Responden : Menurut aku kurang sih, karena kan jarang update konten di 
Instagram dan dari design konten-konten yang sudah di posting 
masih kurang menarik. 
Pewawancara : Berarti menurut Mbak Fitri sudah cukup mudah untuk menemukan 
atau membeli produk Bakso Karangan gitu ya Mbak? 





Pewawancara : Baik, kalau terkait harga sendiri itu menurut Mbak Fitri bagaimana 
harga yang udah diberikan Bakso Karangan ini untuk setiap 
produknya? 
Responden : Menurut aku udah worth juga sih, dengan porsi sebanyak itu, 
dengan harga yang pas dan tidak terlalu mahal. 
Pewawancara : Oke, di awal tadi Mbak Fitri menyebutkan kalau usaha yang 
diinginkan itu yang variatif dengan mengutamakan varian di 
menunya gitu ya Mbak. Nah, menurut Mbak Fitri Bakso Karangan 
apakah bisa menjadi usaha kuliner sesuai yang diharapkan Mbak 
Fitri tadi? 
Responden : Iya harusnya bisa sih ya, kan Bakso Karangan juga bisa menjual 
frost meatball gitu mas, jadi pentol baksonya bisa dijual terpisah 
untuk jadi bahan masakan rumahan seperti sop atau oseng-oseng 
gitu.  
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu 
Mbak Fitri cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Tertarik sih, pasti, tapi ya tetap nunggu review orang lain dulu. Soal 
rasa juga rasa dari bakso yang pernah aku coba rata-rata enak, cocok 
di mulut aku gitu. 
Pewawancara : Iya Mbak, lalu kalau produk yang diharapkan dapat muncul di 
Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mbak? 
Responden : Mungkin bisa mas pentol baksonya dibikin snack gitu, yang bisa 
dimakan dengan lauk lain, misalnya bakso goreng gitu. 
Pewawancara : Baik, terakhir mungkin ada kritik dan saran untuk Bakso Karangan 
dari Mbak Fitri supaya kami lebih bisa melakukan pengembangan 
dan perbaikan gitu bagaimana menurut Mbak Fitri? 
Responden : Apa ya, mungkin dikembangin di pemasarannya, terus produk juga 
ditambahin varian-varian yang tadi, terus juga ditambahin promo 




Pewawancara : Baik Mbak, saya rasa juga cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mbak Fitri kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Semoga Mbak Fitri juga selalu 
diberikan kelancaran. Saya juga mengucapkan terimakasih banyak 
atas tanggapan serta saran yang diberikan kepada Bakso Karangan 
agar kami juga mampu melakukan pengembangan. Sekian, 
terimakasih, selamat malam. 



























Lampiran 12. Transkrip Wawancara Responden 11 
Hari/Tanggal : Senin, 8 Februari 2021 
Waktu  : 19.00 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Viona Rahma Wati (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe I 
Usia  : 18 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat malam Mbak Viona, sebelumnya terimakasih atas 
kesediaan Mbak Viona untuk menerima wawancara dari saya terkait 
dengan tugas akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya 
sedang melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten 
Trenggalek sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga 
yaitu Bakso Karangan. Mungkin Mbak Viona juga sudah pernah 
dengar ya? 
Responden : Iya, udah Mas 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, usaha 
kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di 
Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri 
kalau menurut Mbak Viona ini lebih menyukai sajian kuliner yang 
seperti apa sih? 
Responden : Sebenarnya kalau dari sajian kulinernya ya, kalau dilihat dari 
daerah tempat saya tinggal sebenarnya ngga terlalu banyak milih lah, 
mungkin lebih ke harganya. Terus juga pilihannya itu belum terlalu 
banyak, tapi harganya masuk-masuk aja sih. 
Pewawancara : Nah, kalau Mbak Viona dalam memilih sajian kuliner itu lebih 
tertarik untuk menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau 





Responden : Lebih tertarik yang berbeda sih, karena ya seperti yang tadi saya 
bilang, pilihannya dikit di sekitar tempat tinggal saya, makanya 
kalau ada makanan yang berbeda itu saya lebih tertarik juga. 
Pewawancara : Oh oke, lalu dalam memperoleh sajian kuliner itu Mbak Viona 
lebih tertarik untuk membeli secara langsung (take away/dine in), 
atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Membeli secara langsung, karena kalau online atau dikirim gitu kan 
biasanya ada ongkos kirim, pasti menelan biaya lebih gitu, 
sedangkan kalau beli sendiri pastinya lebih murah.   
Pewawancara : Baik, kemudian menurut Mbak Viona, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner di 
Kabupaten Trenggalek itu seperti apa sih Mbak? 
Responden : Sebenarnya kalau dari harga sih sudah tidak masalah ya mas kalau 
di Kabupaten Trenggalek sendiri, tapi paling ya karena variannya 
sedikit dan kadang rasanya itu ngga terlalu menonjol gitu sih, ya 
nyesuaiin harga juga gitu. 
Pewawancara : Berarti emang untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul di 
Kabupaten Trenggalek ini yang lebih banyak variannya dan harga 
terjangkau gitu ya Mbak? 
Responden : Iya mungkin harganya yang terjangkau dan pilihannya banyak, tapi 
juga rasanya tetap dapat dinikmati lah. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan usaha yang sedang saya rintis bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan yang mana Mbak Viona juga sudah 
pernah bertransaksi jadi kurang lebih sudah tau soal Bakso Karangan  
ya Mbak? 
Responden : Iya udah tau, sudah sering beli juga. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mbak Viona soal Bakso 




Responden : Kan Bakso Karangan itu menu andalannya bakso mercon ya, nah 
itu lumayan jarang ditemui lah di Trenggalek. Itu kenapa saya 
awalnya tertarik.  
Pewawancara : Kalau boleh tau dari mana awalnya Mbak Viona mengetahui soal 
Bakso Karangan ini? 
Responden : Dari pemiliknya langsung. 
Pewawancara : Lalu pendapat Mbak Viona mengenai usaha kuliner Bakso 
Karangan ini seperti apa sih Mbak? 
Responden : Kenapa saya sering beli sih yang pertama karena bakso mercon itu 
jarang, karena kan saya pengen nyoba yang baru juga, terus harganya 
terjangkau, terus juga service-nya sangat baik lah karena bisa online 
juga, itu yang membuat saya tertarik dan loyal. 
Pewawancara : Berarti Mbak Viona bisa dibilang tertarik dengan produk-produk 
dari Bakso Karangan gitu ya Mbak? 
Responden : Ya, cukup tertarik. 
Pewawancara : Lalu kami kan selain mouth to mouth juga menggunakan usaha 
pemasaran melalui sosial media, utamanya Instagram. Nah, menurut 
Mbak Viona cara itu udah efektif atau bagaimana Mas? 
Responden :.Kalau dibilang efektif sih menurut saya kurang mas, saya aja 
taunya ya karena kenal dengan pemiliknya, teman-teman saya rata-
rata belum tahu tentang Bakso Karangan ini. 
Pewawancara : Kalau Mbak Viona sendiri selama ini apakah sudah merasa mudah 
untuk menemukan atau membeli produk yang ditawarkan oleh 
Bakso Karangan Mbak? 
Responden : Iya, sudah.  
Pewawancara : Oke baik Mbak, lalu terkait dengan harga itu kan kami sudah 
mencoba memberikan harga yang sesuai dengan standar masyarakat 
Trenggalek gitu. Nah, menurut Mbak Viona harga yang kami 
berikan sudah sesuaikah dengan apa yang kami tawarkan? 
Responden : Kalau menurut saya sudah sesuai sih, karena selain dari produknya 




udah worth it, misalnya kayak nambah sayurannya gitu ya mas 
menurut saya. 
Pewawancara : Oke kalau terkait dengan pelayanan, menurut Mbak Viona 
pelayanan yang kami berikan sudah cukup memuaskan ya Mbak? 
Responden : Udah, udah memuaskan. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mbak Viona sesuai yang tadi diawal sudah 
Mbak sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut Mbak 
Viona ini bisakah menjadi usaha kuliner sesuai yang diharapkan 
Mbak Viona? 
Responden : Sebenarnya kalau soal berpotensi sih berpotensi. Mungkin kayak 
sekarang itu kan udah mencoba ngembangin produk baru juga ya, 
jadi kalau pelanggan bosan ke bakso bisa coba produk barunya, tentu 
dengan harga dan layanan yang tetap dijaga. Kalo menurut saya sih 
berpotensi. 
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu 
Mbak Viona cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Tertarik sih. 
Pewawancara : Baik Mbak, lalu kalau produk yang Mbak Viona harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Mungkin produk yang istilahnya belum banyak dijual sama orang-
orang lain di sekitar Trenggalek. Mungkin untuk membuat varian 
rasa produk bakso yang baru juga gitu, tapi tanpa menghilangkan 
kualitas serta ciri khas juga. 
Pewawancara : Baik Mbak, lalu terakhir mungkin terkait kritik dan saran untuk 
Bakso Karangan mungkin Mbak, supaya kami lebih bisa melakukan 






Responden : Mungkin untuk produksi bakso nya yang agak ditambah mas, 
soalnya saya pernah malem-malem gitu pengen yang pedas-pedas 
mau beli di Bakso Karangan udah habis padahal saya gak malem 
banget itu datangnya. Terus kalau bisa cari kios yang lebih luas mas, 
soalnya saya kalau makan di tempat gitu agah risih kalau banyak 
orang karna tempat warungnya yang kecil gitu mas 
Pewawancara : Baik Mbak Viona, mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mbak Viona kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, selamat malam. 






















Lampiran 13. Transkrip Wawancara Responden 12 
Hari/Tanggal : Selasa, 9 Februari 2021 
Waktu  : 21.00 WIB 
Pewawancara : Audy Rahmat Dian Kartika 
Responden : Dhimas Yudha Dhiaur Rahman (Konsumen Bakso Karangan) 
Karakteristik : Tipe III 
Usia  : 19 Tahun 
 
Pewawancara : Selamat malam Mas Yudha, sebelumnya terimakasih atas 
kesediaan Mas Yudha untuk menerima wawancara dari saya terkait 
dengan tugas akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya 
sedang melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten 
Trenggalek sehubungan dengan usaha yang sedang saya rintis juga 
yaitu Bakso Karangan. Mungkin Mas Yudha juga sudah pernah 
dengar ya? 
Responden : Sudah Mas 
Pewawancara : Seperti yang kita semua tahu juga bahwa di Indonesia ini, usaha 
kuliner memiliki persaingan yang sangat ketat, tak terkecuali di 
Kabupaten Trenggalek ini. Nah, di Kabupaten Trenggalek ini sendiri 
kalau menurut Mas Yudha ini lebih menyukai sajian kuliner yang 
seperti apa sih? 
Responden : Kalau saya sendiri sih lebih ke makanan berat sih, seperti nasi 
ayam, bebek, atau bakso dan mie-miean juga saya suka.   
Pewawancara : Nah, kalau Mas Yudha dalam memilih sajian kuliner itu lebih 
tertarik untuk menikmati sajian kuliner yang baru/berbeda atau 
cenderung ke makanan yang sudah diketahui sebelumnya gitu Mas?  
Responden : Mungkin kalau saya pribadi lebih suka yang saya ketahui 
sebelumnya, karena sudah tau kan jadi rasanya itu sudah sesuai 
selera kita gitu. Kalau yang baru itu kayak kurang menarik sih karena 




Pewawancara : Berarti lebih cari aman ya Mas. Lalu dalam memperoleh sajian 
kuliner itu Mas Yudha lebih tertarik untuk membeli secara langsung 
(take away/dine in), atau membeli via online/via aplikasi? 
Responden : Saya lebih tertarik untuk langsung makan di tempat sih sebenarnya, 
karena dengan begitu saya bisa menilai pelayanan dari para 
pegawainya, prosesnya bagaimana itu saya bisa lihat sendiri.   
Pewawancara : Baik, kemudian menurut Mas Yudha, yang menjadi masalah atau 
menjadi keresahan terkait dengan sajian ataupun usaha kuliner di 
Kabupaten Trenggalek itu seperti apa sih Mas? 
Responden : Terlalu banyak yang gitu-gitu aja, ibaratnya kayak latah lah, orang 
buka usaha satu ini semuanya ikut bikin kayak gitu. 
Pewawancara : Berarti emang varian yang mungkin itu-itu aja begitu ya Mas. 
Terus untuk usaha kuliner yang diharapkan bisa muncul di 
Kabupaten  Trenggalek ini yang seperti apa sih Mas? 
Responden : Mungkin makanan-makanan yang jarang ditemuin gitu mas, saya 
bosen makanan di Trenggalek rata-rata nasi gegok, pecel, gitu sih 
mas 
Pewawancara : Berarti yang jarang ditemui di Kabupaten Trenggalek gitu  ya Mas.  
Responden : Iya, begitu. 
Pewawancara : Baik, terus kan ini sebenarnya penelitian saya sehubungan juga 
dengan usaha yang sedang saya rintis bergerak di bidang kuliner 
juga, namanya Bakso Karangan yang mana Mas Yudha juga sudah 
pernah bertransaksi jadi kurang lebih sudah tau soal Bakso Karangan 
ya Mas? 
Responden : Ya saya sudah tau. 
Pewawancara : Nah, sebelumnya, yang diketahui Mas Yudha soal Bakso Karangan 
itu sendiri seperti apa sih? 
Responden : Bakso Karangan itu usaha kuliner yang menjual bakso sapi dan ada 
menu andalannya bakso pedas gitu, kalau ga salah namanya bakso 




Pewawancara : Oke kurang lebihnya udah benar ya Mas yang disampaikan Mas 
Yudha tadi bahwa Bakso Karangan merupakan salah satu UMKM di 
Kab. Trenggalek yang bergerak di sektor kuliner dengan 
menawarkan produk bakso yang mempunyai cita rasa khas dan 
menjadi salah satu kuliner ‘pembeda’ diantara banyaknya usaha 
kuliner yang ada di Kabupaten Trenggalek. Lalu pendapat Mas 
Yudha mengenai usaha kuliner Bakso Karangan ini seperti apa sih 
Mas? 
Responden : Menurut saya bagus sih karena Bakso Karangan ini kayak belum 
ada di yang lainnya, kayak bakso mercon yang kayak gitu sih setau 
saya emang jarang ada di Trenggalek. 
Pewawancara : Berarti Mas Yudha bisa dibilang tertarik dengan produk-produk 
dari Bakso Karangan gitu ya Mas? 
Responden : Tertarik sih. 
Pewawancara : Kalau boleh tau dari mana awalnya Mas Yudha mengetahui soal 
Bakso Karangan ini? 
Responden : Dari temen sih Mas, terus kebetulan habis itu kenal pemiliknya jadi 
yaudah. 
Pewawancara : Oh begitu. Lalu kami kan selain mouth to mouth juga 
menggunakan usaha pemasaran melalui sosial media, utamanya 
Instagram. Nah, menurut Mas Yudha cara itu udah efektif atau 
bagaimana Mas? 
Responden : Menurut saya kalau lewat sosmed sendiri, punya akun itu udah 
bagus, tapi kalo menurut saya sendiri Bakso Karangan masih kurang 
kelihatan oleh orang-orang lain sih. Mungkin bisa lebih diperkuat 
kayak tanggapan orang lain seperti apa dan konten yang lebih 
menjelaskan produknya gitu. 
Pewawancara : Kalau Mas Yudha sendiri selama ini apakah sudah merasa mudah 
untuk menemukan atau membeli produk yang ditawarkan oleh 




Responden : Oh sudah cukup mudah sih karena juga sudah dicantumin 
pemesanannya itu seperti apa, terus responsif juga, mudah sih 
menurut saya. 
Pewawancara : Oke baik Mas, lalu terkait dengan harga itu kan kami sudah 
mencoba memberikan harga yang sesuai dengan standar masyarakat 
Trenggalek gitu. Nah, menurut Mas Yudha harga yang kami berikan 
sudah sesuaikah dengan apa yang kami tawarkan? 
Responden : Kalau menurut saya udah pas sih dengan pentol besar 1, pentol 
kecilnya 3, dan ada goreng, tahu, sayurannya maupun mie nya juga 
banyak jadi menurut saya udah pas sih harganya 
Pewawancara : Oke kalau terkait dengan pelayanan, menurut Mas Yudha 
pelayanan yang kami berikan sudah cukup memuaskan atau seperti 
apa Mas? 
Responden : Udah cukup sih Mas. 
Pewawancara : Oke, lalu kalau menurut Mas Yudha sesuai yang tadi diawal sudah 
Mas sampaikan mengenai usaha yang diinginkan, menurut Mas 
Yudha Bakso Karangan ini bisakah menjadi usaha kuliner sesuai 
yang diharapkan Mas Yudha? 
Responden : Oh sangat berpotensi sih Mas, ini kan juga masih awal ya, dan ini 
itu belum ada yang latah ngikutin gitu lho. Dengan bakso merconnya 
yang meskipun pedes tapi rasanya menurut saya sudah enak gitu lho, 
saya kan pernah nyoba. Jadi menurut saya bisa sih kalau untuk 
menjadi usaha seperti yang saya inginkan gitu, yang penting 
konsisten sih Mas. 
Pewawancara : Baik, lalu apabila Bakso Karangan melakukan pengembangan nih, 
misal di produknya dengan mengembangkan produk baru atau 
menambahkan varian baru di produk yang sudah ada seperti itu Mas 
Yudha cenderung akan lebih tertarik atau seperti apa?  
Responden : Tertarik jelas, mungkin lebih banyak ngeksplore makanan-




Pewawancara : Baik Mas, lalu kalau produk yang Mas Yudha harapkan dapat 
diproduksi oleh Bakso Karangan itu yang seperti apa ya Mas? 
Responden : Kalau saya sendiri mungkin lebih ke varian menu ya, makanan 
berat sih kalau untuk saya, misalnya kayak mie ayam bakso gitu kan 
enak juga mas. 
Pewawancara : Baik Mas, lalu terakhir mungkin terkait kritik dan saran untuk 
Bakso Karangan mungkin Mas, supaya kami lebih bisa melakukan 
pengembangan dan perbaikan gitu bagaimana menurut Mas Yudha? 
Responden : Di pemasaran tadi sih Mas harus lebih aktif lagi. 
Pewawancara : Baik Mas Yudha mungkin cukup sekian dulu yang perlu saya 
tanyakan kepada Mas Yudha kali ini, sekali lagi terimakasih untuk 
waktunya yang telah disediakan. Saya juga mengucapkan 
terimakasih banyak atas tanggapan serta saran yang diberikan 
kepada Bakso Karangan agar kami juga mampu melakukan 
pengembangan. Sekian, terimakasih, Wassalamualaikum 
warahmatullahi wabarakatuh. 





Lampiran 14. Pertanyaan Wawancara Internal Informan 
 
Narasumber: Audy Rahmat Dian K (CEO Bakso Karangan) 
 
1. Profil Usaha dan Struktur Organisasi Bakso Karangan 
a. Bagaimana sejarah atau awal mula berdirinya Bakso Karangan? 
b. Apa visi dan misi dari Bakso Karangan? 
c. Bagaimana struktur organisasi pada Bakso Karangan? 
d. Bagaimana tugas dan wewenang pada struktur organisasi Bakso Karangan? 
e. Bagaimana perkembangan usaha Bakso Karangan dari awal berdiri hingga 
saat ini? 
  
2. Analisis Lingkungan Eksternal Bakso Karangan 
a. Seperti yang kita sama-sama ketahui bahwa dalam dunia usaha, kondisi 
ekonomi dari suatu wilayah atau negara bisa mempengaruhi jalannya usaha. 
Salah satu contohnya pada saat terjadi kenaikan tingkat inflasi yang juga 
akan mempengaruhi kenaikan harga bahan baku, seperti yang pernah kita 
alami sebelumnya. Menurut anda bagaimana pengaruh faktor ekonomi 
terhadap usaha Bakso Karangan? 
b. Selain faktor ekonomi, faktor sosial budaya dan demografi juga 
berpengaruh pada perkembangan usaha, misalnya pada gaya hidup serta 
nilai yang dibawa oleh masing-masing individu yang akan berpengaruh juga 
ke produk yang kita tawarkan. Menurut anda bagaimana pengaruh faktor 
sosial budaya dan demografi terhadap Bakso Karangan? 
c. Faktor politik, pemerintahan dan hukum juga menjadi salah satu faktor yang 
dapat mempengaruhi jalannya usaha, seperti sewaktu Bakso Karangan 
mengurus perizinan usaha sesuai aturan hukum yang berlaku. Menurut anda 
apa saja pengaruh faktor politik, pemerintahan dan hukum selain yang saya 




d. Perkembangan teknologi juga tentu mempunyai dampak signifikan pada 
proses jalannya usaha, seperti halnya pada pemasaran yang bisa kita lakukan 
melalui sosial media serta munculnya aplikasi-aplikasi yang bisa menjadi 
mitra. Bagaimana pendapat anda terkait pengaruh faktor teknologi terhadap 
Bakso Karangan? 
e. Persaingan merupakan hal yang tidak terhindarkan dalam dunia usaha. 
Bakso Karangan yang bergerak di bidang kuliner di Kabupaten Trenggalek 
tentu memiliki pesaing yang jumlahnya sangat banyak dan dapat 
menimbulkan ancaman bagi Bakso Karangan. Belum lagi para pendatang 
baru di dunia usaha kuliner masih terus bermunculan. Produk-produk 
substitusi terhadap produk yang kita tawarkan pun semakin banyak 
macamnya. Persaingan dalam hal ini juga berhubungan dengan bagaimana 
kita bisa mendapatkan pemasok yang lebih mudah dan lebih murah daripada 
pemasok dari para pesaing untuk produk yang sama. Bagaimana pendapat 
anda mengenai hal tersebut? 
 
3. Analisis Lingkungan Internal Bakso Karangan 
a. Bakso Karangan digerakkan oleh 1 pemilik usaha dan 1 karyawan . Tentu 
kendala manajerial seperti pembagian waktu antara usaha dan kegiatan lain 
menjadi salah satu kendala dalam prakteknya. Menurut anda bagaimana 
aspek manajemen pada Bakso Karangan terkait dengan Sumber Daya 
Manusia yang mengelola? 
b. Pemasaran yang dilakukan oleh Bakso Karangan menurut saya masih terlalu 
bermain aman dan belum berani menetapkan biaya lebih untuk memasarkan 
produknya secara lebih masif. Sementara itu, berdasarkan wawancara yang 
saya lakukan terhadap beberapa responden, mereka cenderung akan lebih 
tertarik pada hal-hal ataupun produk yang dipromosikan secara menarik dan 
masif walaupun tentu itu akan menelan biaya yang tidak sedikit. Bagaimana 
pendapat anda terkait hal tersebut? 
c. Bakso Karangan melakukan fungsi keuangan dengan pencatatan dengan 




kesalahan pencatatan maupun perhitungan. Bagaimana pendapat anda 
mengenai aspek keuangan pada Bakso Karangan? 
d. Pada aspek produksi dan operasional, sebenarnya untuk proses produksi 
tidak terlalu bermasalah. Proses produksi dapat dilakukan dengan cukup 
mudah karena pemilik & karyawan sudah menguasai bagaimana 
memproduksi dengan benar dan menjaga kualitas produk. Kelemahan 
utama pada proses operasional yaitu belum mempunyai alat produksi 
penggilingan daging sendiri sehingga hal tersebut menambah biaya 
produksi. Kelemahan lainnya yaitu pembagian waktu usaha dengan agenda 
kuliah serta kegiatan lainnya juga mengganggu kegiatan operasional 
sehingga seringkali usaha tidak buka karena kehabisan stok bakso, selain itu 
produk yang ditawarkan belum banyak variasinya sehingga memungkinkan 
pelanggan dapat jenuh. Pada wawancara yang saya lakukan dengan 
berbagai respoden, mereka akan lebih tertarik apabila terdapat variasi 
produk selain bakso dan jadwal buka warung yang konsisten. Bagaimana 
pendapat anda mengenai hal ini? 
e. Bakso Karangan perlu untuk lebih sering mengadakan penelitian serta 
pengembangan produk baru untuk dapat mengembangkan produk guna bisa 
memperluas pasar juga. Bagaimana pendapat anda terkait dengan penelitian 






Lampiran 15.  Transkrip Wawancara Informan  
Hari/Tanggal : Kamis, 10 Februari 2021 
Waktu  : 19.30 WIB 
Narasumber : Audy Rahmat Dian Kartika (CEO Bakso Karangan) 
 
Pewawancara : Selamat malam Mas Audy, sebelumnya, terimakasih atas 
kesediaan Mas Audy untuk menerima wawancara dari saya terkait 
dengan tugas akhir skripsi yang sedang saya kerjakan. Saat ini, saya 
sedang melakukan penelitian terhadap Kuliner di Kabupaten 
Trenggalek sehubungan juga dengan usaha yang kita rintis bersama 
juga yaitu Bakso Karangan. Nah karena Mas Audy disini selaku 
founder sekaligus CEO Bakso Karangan, jadi mungkin Mas Audy 
bisa sharing dan berpendapat berkaitan dengan Bakso Karangan. 
Mungkin bisa diceritakan bagaimana sejarah atau awal mula 
berdirinya Bakso Karangan? 
Informan : Oke, Bakso Karangan ini bermula dari bisnis keluarga yang 
didirikan oleh keluarga saya pada awal tahun 2019. Bakso Karangan 
didirikan di kios milik keluarga saya sendiri yang terletak di Jl. Raya 
Karangan-Suruh, Karangan, Trenggalek. Awalnya unit usaha Bakso 
Karangan ini dikelola langsung oleh keluarga, namun sekitar akhir 
tahun 2019, pengelolaan unit usaha tersebut mulai dilimpahkan 
kepada saya dengan alasan suksesi bisnis  keluarga dan sebagai 
metode untuk memberikan pengalaman kepada saya sendiri dalam  
menjalankan sebuah usaha bisnis. Seperti itulah awal mula UMKM 
Bakso Karangan ini didirikan dan berjalan sampai sekarang.  
Pewawancara : Oh gitu, kemudian terkait dengan visi dan misi dari Bakso 




Informan : Oh, kalau visi kami yaitu menjadikan Bakso Karangan menjadi 
bakso yang berkualitas dengan harga yang bisa diterima masyarakat. 
Terus misi di kami itu : 
1. Selalu memberikan kualitas terbaik 
2. Memberikan kepuasan kepada konsumen 
3. Menjadi usaha yang halal 
Pewawancara : Lalu terkait struktur organisasinya ini kan cuman berdua ya Mas, 
jadi struktur organisasinya bagaimana Mas? 
Informan : Seperti yang sudah dibilang diawal ya, saya sendiri selaku Founder 
dan Chief Executive Officer (CEO), kemudian Anisaul Khoiriah 
sebagai karyawan atau employee mas. 
Pewawancara : Bagaimana dengan tugas dan wewenang pada struktur organisasi 
Bakso Karangan itu sendiri Mas? 
Informan : Untuk tugas dari CEO sendiri itu bertanggung jawab atas 
berjalannya seluruh aktivitas usaha, memperkirakan jumlah bahan 
yang harus diproduksi, melakukan pembukuan dan mengatur 
keuangan, mengatur dan bertanggung jawab atas karyawan di 
Bakso Karangan, memberikan maintenance pada karyawan. Lalu 
untuk Employee tugasnya belanja bahan baku dan memproduksi 
bakso, bertanggung jawab atas kebersihan outlet, bertanggung 
jawab atas berlangsungnya kegiatan operasional yang ada di outlet, 
bertanggung jawab atas uang penjualan harian dan menyerahkan 
kepada manajer. 
 
Pewawancara : Lalu terkait dengan perkembangan usaha Bakso Karangan Mas, 




Informan : Untuk perkembangannya, pada awal berdirinya di Kabupaten 
Trenggalek kan usaha ini hanya bernama Bakso Sapid an dikelola 
oleh keluarga saya dan hanya menjual bakso pada umumnya. 
Penjualan pada beberapa bulan pertama dapat dikatakan lumayan 
dan stabil ya Mas, hingga dapat membentuk beberapa pelanggan 
yang loyal walaupun hanya berjualan bakso biasa dan dengan tempat 
yang usaha yang kurang luas. Namun, setelah berjalan beberapa 
waktu, penjualan bakso mengalami penurunan penjualan dan juga 
penurunan dalam minat beli konsumen, yang sangat signifikan. Nah, 
melihat kondisi tersebut, saya disuruh untuk mengelola langsung 
waktu itu, saya berinisiatif untuk kemudian kedepannya 
mengembangkan usahanya tidak sebatas menjual bakso biasa saja, 
yang lebih beragam gitu. Setelah merancang strategi, saya berpikir 
bahwa perlunya mengadakan perluasan produk yang ditawarkan 
sekaligus perluasan konsep usaha guna mengembangkan pasar untuk 
menjangkau pasar yang lebih luas. Bakso Karangan menjadi solusi 
awal mula pengembangan usaha dari Warung Bakso Sapi. Ya 
harapannya, dengan perubahan nama serta konsep baru yang 
diusung juga dapat mendongkrak penjualan, yang sebelumnya 
menurun. Saat ini Bakso Karangan sudah mengembangkan produk 
baru berupa Bakso Mercon serta mencoba produk percobaan seperti 
Mie Ayam Bakso. 
Pewawancara : Nah sekarang memasuki analisis eksternal Bakso Karangan Mas. 
Seperti yang kita tahu terdapat berbagai faktor eksternal yang dapat 
mempengaruhi keberlangsungan usaha dari Bakso Karangan ini 
sendiri, yang pertama mungkin dari faktor ekonomi. Seperti yang 
kita sama-sama ketahui juga bahwa dalam dunia usaha, kondisi 
ekonomi dari suatu wilayah atau negara bisa mempengaruhi jalannya 
usaha. Salah satu contohnya pada saat terjadi kenaikan tingkat inflasi 
yang juga akan mempengaruhi kenaikan harga bahan baku, seperti 




bagaimana sih pengaruh faktor ekonomi terhadap usaha Bakso 
Karangan ini? 
Informan : Ya, pertama benar ya, memang faktor ekonomi seperti kenaikan 
bahan baku itu dapat menjadi ancaman yang mana akan 
meningkatkan biaya produksi yang kita keluarkan. Namun juga ada 
faktor ekonomi yang dapat menjadi peluang untuk kita misalnya 
pada pertumbuhan ekonomi Kabupaten Trenggalek yang meningkat 
di tahun 2019, peluang yang muncul dari situ adalah semakin 
banyaknya masyarakat Kabupaten Trenggalek yang menuju ke 
segmen pasar kelas menengah, sehingga semakin banyak juga target 
pasar yang dapat kita sasar. 
Pewawancara : Selain faktor ekonomi, faktor sosial budaya dan demografi juga 
berpengaruh pada perkembangan usaha, misalnya pada gaya hidup 
serta nilai yang dibawa oleh masing-masing individu yang akan 
berpengaruh juga ke produk yang kita tawarkan. Nah, menurut Mas 
Audy sendiri ini bagaimana pengaruh faktor sosial budaya dan 
demografi terhadap Bakso Karangan? 
Informan : Kalau menurut saya, gaya hidup masyarakat Kabupaten 
Trenggalek  sendiri semakin konsumtif dari tahun ke tahun. Hal ini 
didukung oleh banyaknya penjual sayur siap saji dan jasa laundry. 
Selain itu, berkaitan dengan selera, setiap orang memiliki selera yang 
berbeda mengenai makanan, baik dari rasa, bentuk, warna, dan 
kemasan. Nah, ini dapat memberikan ancaman bagi kami karena 
produk unggulan Bakso Karangan adalah Bakso Mercon sehinngga 
menjadikan masyarakat yang kurang suka pedas tidak tertarik 
dengan produk kami . 
Pewawancara : Nah, kemudian faktor politik, pemerintahan dan hukum juga 
menjadi salah satu faktor yang dapat mempengaruhi jalannya usaha, 
seperti sewaktu Bakso Karangan mengurus perizinan usaha sesuai 




politik, pemerintahan dan hukum selain yang saya sebutkan itu tadi 
apa ya Mas? 
Informan : Yaa, faktor hukum dan pemerintahan terkait dengan aturan-aturan 
yang bersifat mengikat seperti saat kita mengurus syarat-syarat 
perizinan usaha, lalu mengenai pajak juga salah satunya. Namun 
untuk pengaruh positif bisa dirasakan dari komitmen pemerintah 
untuk semakin mendukung kegiatan berwirausaha, tentunya buat 
UMKM ya Mas. 
Pewawancara : Oke, berarti tetap ada plus-minus ya Mas. Selanjutnya, 
perkembangan teknologi tentu juga mempunyai dampak signifikan 
pada proses jalannya usaha, seperti juga pada pemasaran yang bisa 
kita lakukan melalui sosial media serta munculnya aplikasi-aplikasi 
yang bisa menjadi mitra. Bagaimana pendapat Mas Audy terkait 
pengaruh faktor teknologi terhadap Bakso Karangan? 
Informan : Pengaruhnya faktor teknologi itu pertama banyaknya masyarakat 
yang menggunakan sosial media saat ini memberikan peluang bagi 
Bakso Karangan untuk menjangkau pasar yang lebih luas dan lebih 
cepat, selain itu dapat mempermudah kami dalam meningkatkan 
Brand Awareness kepada konsumen baik melalui Instagram atau 
yang lainnya. Tidak hanya itu, keberadaan bisnis berbasis aplikasi 
online yang bisa menjadi pihak ketiga bagi merchant kuliner, seperti 
Grab, Go-Jek, OVO, dan sebagainya sangatlah membantu kita. Jadi 
terkait dengan teknologi lebih banyak positifnya sih mas, paling 
negatifnya kalau semisal ada pelanggan tidak puas lalu menyebarkan 
ketidakpuasannya terhadap kita melalui sosmed tentu itu juga bisa 
jadi bumerang buat kita gitu. 
Pewawancara : Oke, lalu terakhir mungkin terkait dengan persaingan. Persaingan 
merupakan hal yang tidak terhindarkan dalam dunia usaha. Bakso 
Karangan yang bergerak di bidang kuliner di Kabupaten Trenggalek 
tentu memiliki pesaing yang jumlahnya sangat banyak dan dapat 




pendatang baru di dunia usaha kuliner masih terus bermunculan. 
Produk-produk substitusi terhadap produk yang kita tawarkan pun 
semakin banyak macamnya. Bagaimana pendapat Mas Audy 
mengenai hal tersebut? 
Informan : Ya dalam bisnis, kompetisi merupakan hal yang tidak mungkin 
terhindarkan lagi. Kompetitor sangat mudah memasuki pasar dari 
Bakso Karangan karena bisnis kuliner memerlukan waktu dan biaya 
yang cepat dan murah, teknis yang bisa dipelajari dan tidak perlu 
teknologi yang susah untuk dipelajari. Selain itu, pada usaha Bakso 
Karangan, jumlah persaingan untuk produk sejenis masih rendah, 
tetapi produk substitusi tinggi sehingga daya saing dengan 
perusahaan pesaing sangat tinggi. Untuk itu perlu menjadikan 
produk-produk dari Bakso Karangan menjadi produk yang benar-
benar memiliki keunggulan tersendiri biar konsumen tidak mudah 
bosan. 
Pewawancara : Baik, kemudian menginjak ke analisis internal Mas, mungkin 
pertama terkait dengan manajemen yang berkaitan dengan Sumber 
Daya Manusia juga. Nah, Bakso Karangan digerakkan oleh 2 orang 
yaitu 1 orang sebagai pemilik dan 1 orang sebagai pekerja. Tentu 
kendala manajerial seperti pembagian waktu antara usaha dan 
kegiatan lain menjadi salah satu kendala dalam prakteknya. Menurut 
Mas Audy bagaimana aspek manajemen pada Bakso Karangan 
terkait dengan Sumber Daya Manusia yang mengelola? 
Informan : Dalam internal Bakso Karangan hanya terdapat 2 orang dalam 
usahanya. Pemilik selaku manajer juga masih kuliah dan memiliki 
kegiatan lain. Tapi bukan berarti manajemen di Bakso Karangan 
tidak memiliki kelebihan, 2 orang dari Bakso Karangan ini memiliki 
kemampuan yang sinergis ya, satu sebagai konsep, satu bagian 
teknis, bisa dikatakan seperti itu. Jadi bisa bersinergi dengan baik 
walaupun cuman berdua, kemudian juga mampu memberikan 




menyikapinya, kita perlu melakukan perencanaan manajemen yang 
lebih terstruktur dengan berdasarkan fungsi manajemen yang 
dikenal dengan singkatan POAC, yang kita pelajari dalam pengantar 
manajemen ya. Planning bisa dilakukan dengan membagi menjadi 
dua yaitu rencana mingguan dan bulanan. Pada rencana mingguan 
dapat berupa penentuan timeline mingguan dan pembelian bahan 
baku jangka pendek. Sedangkan perencanaan bulanan dapat berupa 
belanja bahan baku jangka panjang serta timeline bulanan. Kedua itu 
organizing bisa dilakukan dengan lebih membagi jobdesc sesuai 
dengan kesepakatan dan kemampuan, shift kerja, kemudian juga 
menjadwal pembelian bahan baku karena setiap bahan baku 
memiliki kapasitas tersendiri mulai dari kebutuhan hingga 
ketahanannya. Terus fungsi ketiga itu actuating, dengan memastikan 
setiap individu di tim Bakso Karangan menjalankan seluruh 
tugasnya sesuai jobdesc, SOP, serta shift kerja yang telah disepakati. 
Terakhir, Controlling bisa dengan mengadakan evaluasi mingguan 
dan evaluasi akhir bulan juga. 
Pewawancara : Berarti memang harus menerapkan perencanaan yang lebih matang 
berdasarkan fungsi manajemen, gitu ya Mas. Lalu terkait dengan 
pemasaran Mas. Pemasaran yang dilakukan oleh Bakso Karangan ini 
menurut saya masih terlalu bermain aman dan belum berani 
menetapkan biaya lebih untuk memasarkan produknya secara lebih 
masif. Berdasarkan wawancara yang saya lakukan terhadap 
beberapa responden, mereka cenderung akan lebih tertarik pada hal-
hal ataupun produk yang dipromosikan secara menarik dan masif 
walaupun tentu itu akan menelan biaya yang tidak sedikit. 
Bagaimana pendapat Mas Audy terkait hal tersebut? 
Informan : Dari segi pemasaran Bakso Karangan memang masih terlalu minim 
mengeluarkan biaya pemasaran. Untuk itu, anggaran untuk kegiatan 
pemasaran perlu ditambah sembari menyusun rencana pemasaran 




sebatas via sosial media aja dan itupun tidak menggunakan iklan 
berbayar, hanya sekedar menggunakan jaringan lingkup pertemanan 
aja untuk mempromosikan produk. Jadi Bakso Karangan berencana 
memperluas target pemasaran dengan mengoptimalkan media sosial 
untuk menjangkau konsumen yang menyukai makanan bakso & rasa 
pedas dan menyasar ke segementasi pembeli dengan jumlah pesanan 
besar seperti acara-acara PKK, rapat, resepsi nikah dan sebagainya. 
Kedepannya setelah mampu mengembangkan produk baru, 
diharapkan pemasaran yang dilakukan lebih masif lagi untuk 
meningkatkan antusias masyarakat Trenggalek terhadap produk 
Bakso Karangan 
Pewawancara : Baik, setelah pemasaran kita berbicara mengenai aspek keuangan. 
Bakso Karangan melakukan fungsi keuangan dengan pencatatan 
dengan media software dan manual, dan beberapa kali masih sering 
terjadi kesalahan pencatatan maupun perhitungan. Bagaimana 
pendapat Mas Audy mengenai aspek keuangan pada Bakso 
Karangan? 
Informan : Untuk aspek keuangan garis besarnya, pencatatan keuangan Bakso 
Karangan dilakukan setiap hari kemudian laporan keuangan untuk 
bulanan dan untuk kondisinya masih cukup sehat serta dapat 
beroperasi dengan lancar. Untuk aspek keuangan tentu yang menjadi 
kendala terbesar bagi usaha ini adalah dari sisi permodalan sendiri 
yang juga berbuntut ke masalah lain seperti sulitnya 
mengembangkan perusahaan untuk lebih baik lagi Untuk itu, Bakso 
Karangan harus mampu mengoptimalkan setiap pengeluaran dengan 
tepat sasaran dan melakukan perencanaan anggaran. 
Pewawancara : Oke, selanjutnya pada aspek produksi dan operasional, sebenarnya 
untuk proses produksi tidak terlalu bermasalah di Bakso Karangan. 




pemilik & karyawan sudah menguasai bagaimana memproduksi 
dengan benar dan menjaga kualitas produk. Kelemahan utama pada 
proses operasional yaitu belum mempunyai alat produksi 
penggilingan daging sendiri sehingga hal tersebut menambah biaya 
produksi. Kelemahan lainnya yaitu pembagian waktu usaha dengan 
agenda kuliah serta kegiatan lainnya juga mengganggu kegiatan 
operasional sehingga seringkali usaha tidak buka karena kehabisan 
stok bakso, selain itu produk yang ditawarkan belum banyak 
variasinya sehingga memungkinkan pelanggan dapat jenuh. Pada 
wawancara yang saya lakukan dengan berbagai respoden, mereka 
akan lebih tertarik apabila terdapat variasi produk selain bakso dan 
jadwal buka warung yang konsisten. Bagaimana pendapat Mas Audy 
mengenai hal ini? 
Informan : Yaa, untuk mengatur kegiatan produksi perlu adanya pengambilan 
keputusan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam hal ini 
menghasilkan produk agar sesuai dengan permintaan. Kemudian 
keputusan pembelian bahan baku yang diperlukan juga harus 
dilakukan karena ada bahan baku yang tidak tahan lama. Untuk 
produk sendiri memiliki beberapa keunggulan yaitu cita rasa yang 
kuat dan khas, produk yang jarang ditemui teknis produksi yang 
mudah untuk dipelajari. Untuk masalah alat produksi sebenarnya 
memang cukup vital ya Mas, namun lagi-lagi yang jadi kendala 
utama juga masalah permodalan, jadi yaa kita mau ngga mau harus 
bisa memaksimalkan penjualan langsung maupun via online atau 
memaksimalkan aplikasi mitra seperti Grab atau Go-Jek. 
Pewawancara : Jadi memang lagi-lagi kendala utamanya masih di permodalan juga 
ya Mas. Mungkin yang terakhir, Bakso Karangan perlu untuk lebih 
sering mengadakan penelitian serta pengembangan produk baru 
untuk dapat mengembangkan produk guna bisa memperluas pasar 
juga. Bagaimana pendapat Mas Audy terkait dengan penelitian dan 




Informan : Ya mas, itu benar bahwa penelitian dan pengembangan terhadap 
produk baru sangat diperlukan, oleh karena itu kegiatan seperti trial 
and error terhadap produk baru memiliki cita rasa yang khas 
terhadap produknya perlu dilakukan lebih sering. Selain itu, tim 
Bakso Karangan juga harus lebih aktif dalam belajar serta sharing 
dengan unit usaha kuliner lain agar mampu belajar lebih banyak serta 
menjadi salah satu sumber menemukan ide baru. 
Pewawancara : Baik Mas, mungkin sekian yang perlu saya tanyakan ke Mas Audy, 
sekali lagi terimakasih atas waktu yang telah disediakan, semoga 
dengan ini juga bisa membantu Bakso Karangan untuk lebih baik 
lagi kedepannya. Sekian, Selamat Malam. 





Lampiran 16. Dokumentasi Wawancara 




























5. Responden IX dan Responden X : Ibnu Dwi An Nafi dan Fitriyani 
 







Lampiran 17. Dokumentasi Data Pendukung Matriks IFE-EFE 
a. Kekuatan 






























































































































































































7. Banyaknya pengguna sosial media. 
 
8. Kemunculan aplikasi pihak ketiga. 
 


















d. Ancaman  
















































7. Varian produk yang mudah ditiru. 
 





















Lampiran 18.  Dokumentasi Foto Kegiatan 
 
1. Tempat Usaha Bakso Karangan 
 








3. Tempat Dine-in bagi konsumen 
 









5. Hasil Olahan Bakso Karangan 
 
6. Contoh konten desain Instagram @bakso_karangan 
 
